Strategi Komunikasi Promosi Event Organizer PT. Debindo Megapromo dalam Mengkonstruksi Brand Image Perusahaan di Makassar by Ar, Nur Hikmah
i 
 
STRATEGI KOMUNIKASI PROMOSI EVENT ORGANIZER 
PT. DEBINDO MEGAPROMO DALAM MENGKONSTRUKSI 









DiajukanuntukMemenuhi Salah SatuSyaratMeraihGelar 
SarjanaSosialJurusanIlmuKomunikasi 
PadaFakultasDakwahdanKomunikasi 














PERNYATAAN KEASLIAN SKRIPSI 
 
Dengan penuh kesadaran, penyusun yang bertanda tangan dibawah ini 
menyatakan bahwa skripsi ini benar adalah hasil karya penyusun sendiri. Jika 
dikemudian hari terbukti bahwa ia merupakan duplikat, tiruan, plagiat, atau dibuang 
oleh orang lain, sebagian atau seluruhnya, maka skripsi yang diperoleh karenanya 












Nur Hikmah AR 
NIM. 50700109046 
PENGESAHAN SKRIPSI 
Skripsi yang berjudul, “ Strategi Komunikasi Event Organizer PT. Debindo 
Mega Promo dalam Mengkonstruksi Brand Image Perusahaan di Makassar”, yang 
disusun oleh Nur Hikmah AR NIM : 50700109046, mahasiswa Jurusan Ilmu 
Komunikasi pada Fakultas Dakwah dan Komunikasi UIN Alauddin Makassar, telah 
diuji dan dipertahankan dalam sidang munaqasyah yang diselengarakan pada hari 
Rabu tanggal 17 April 2013, dinyatakan telah dapat diterima sebagai salah satu syarat 
untuk memperoleh gelar sarjana sosial dalam ilmu komunikasi (dengan beberapa 
perbaikan). 
 Makassar , 17 April 2013 
 
DEWAN PENGUJI 
Ketua  : Ramsiah Tasruddin, S.Ag., M.Si (……………….) 
Sekertaris  : Dra. Audah Mannan, M.Ag (……………….) 
Munaqys I  : Dr. Misbahuddin, M.Ag (……………….) 
Munaqys II  : Drs. Syam’un, M.Pd., M.M (……………….) 
Pembimbing I : Dr. H. Abd. Rasyid Masri, S.Ag., M.Pd., M.Si (……………….) 
Pembimbing II  : Rosmini, S.Ag., M.Th.I (……………….) 
  Diketahui oleh: 
  Dekan Fakultas Dakwah dan Ilmu Komunikasi 
  UIN Alauddin Makassar, 
 
 
   
 
  Dr. Hj. Muliaty Amin, M.Ag 





Salam sejahtera, penulis memanjatkan puji syukur kepada Allah SWT, yang telah 
memberikan Rahmat dan Inayah-Nya, sehingga dapat menyelesaikan skripsi yang berjudul 
“Strategi Komunikasi Promosi Event Organizer PT. Debindo Mega Promo Dalam 
Mengkonstruksi Brand Image Perusahaan Di Makassar”, guna memenuhi salah satu syarat dalam 
menyelesaikan studi pada Jurusan Ilmu Komunikasi Fakultas Dakwah dan Komunikasi 
Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar. 
 Berbagai hambatan dan kesulitan saya hadapi selama penyusunan skripsi ini. Namun 
berkat bantuan, semangat, dorongan, bimbingan, dan kerjasama dari berbagai pihak sehingga 
hambatan dan kesulitan tersebut dapat teratasi. Untuk itu perkenankanlah saya mengucapkan 
terimakasih kepada : 
1. Bapak Prof, Dr, H. Qadir Gassing, HT., M.S, selaku Rektor Universitas Islam Negeri 
Alauddin Makassar. 
2. Ibu Dr. Hj. Muliaty Amin, M.Ag, selaku Dekan Fakultas Dakwah dan Komunikasi 
Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar 
3. Ibu RamsiahTasruddin, S.Ag., M.Si selaku Ketua Jurusan Ilmu Komunikasi, dan Ibu 
Dra, Audah Mannan, M.Ag, selaku Sekertaris Jurusan Ilmu Komunikasi. Terima 
Kasih untuk semua kebijakan yang telah diberikan kepada penulis. 
4. Bapak Dr. H. Abd Rasyid Masri,. S.Ag., M.Pd., M.Si dan Ibu Rosmini, S.Ag., 
M.Th.I, selaku Pembimbing I dan Pembimbing II, yang telah banyak membantu dan 
membimbing penulis dalam menyelesaikan skripsi ini mulai dari awal dan hingga 
selesainya penyusunan skripsi ini. 
 vi 
 
5. Bapak Dr. Misbahuddin, M.Ag., dan Bapak Drs. Syam’un, M.Pd., M.M, selaku 
Munaqisy I dan Munaqisy II, yang telah banyak memberikan masukan serta saran 
kepada penulis dalam menyelesaikan skripsi ini. 
6. Kedua orang tua saya, H. Abdullah, dan Hj. Rosnaeny yang telah melahirkan, 
mengasuh, membimbing, membesarkan serta memberi kasih sayang dan membiayai 
saya sampai selesainya studi saya, dan juga kepada adik tercinta Muh. Agussalim AR 
yang selama penyusunan skripsi ini selalu memberikan dorongan moril kepada saya. 
7. Dosen-dosen Jurusan Ilmu Komunikasi, untuk segala pengetahuan yang telah 
diberikan. 
8. Para pegawai Jurusan Ilmu Komunikasi dan Fakultas Dakwah dan Komunikasi yang 
telah membantu pengurusan berkas untuk penyelesaian skripsi ini. 
9. Seluruh keluarga besar saya. Terutama kakanda tercinta Ismail Tahe S.T, yang selama 
penyusunan senantiasa memberikan dorongan moril yang sangat luar biasa kepada 
saya, serta sahabat sekaligus adikku Nur Salwiyani Gani, S.Ikom, yang pada saat 
penyusunan juga sedang menyusun skripsi sehingga kita bisa saling berbagi dan 
saling memberikan dorongan moril. 
10. Sahabat-sahabat yang paling berharga dan terbaik yang saya miliki : Wahyuni Faizal, 
A.Md Keb, S.St, Rastiti Shinta Wahyuni, Riya Hesti Ruslan, Nur Fadilah, A.Md Keb, 
kakanda Andi Irmayanti, S.Kep., Ns, serta kakanda-kakanda basement corporation 
Teknik Arsitektur Uin Alauddin, yang telah memberi dukungan dan hiburan kepada 
saya. Terima kasih yang sebesar-besarnya atas kebersamaan yang telah terjalin 
selama ini, karena kalian saya mendapat semangat, dorongan, tempat berkeluh kesah. 
 vii 
 
11. Teman-teman Ilmu Komunikasi 2009 yang juga telah memberikan dukungan kepada 
saya yang tidak dapat saya sebutkan satupersatu terima kasih atas solidaritasnya. 
12. Dan seluruh pihak yang telah membantu hingga terselesaikannya skripsi saya, yang 
tidak dapat saya sebutkan satupersatu. 
 
 
Makassar,   11 April 2013 
 






Halaman Judul  ..................................................................................  i 
Pernyataan Keaslian  ..........................................................................  ii 
Persetujuan Pembimbing ...................................................................  iii 
Pengesahan Skripsi ............................................................................  iv 
Kata Pengantar ...................................................................................  v 
Daftar Isi  ...........................................................................................  viii 
Daftar Gambar....................................................................................  x 
Daftar Tabel .......................................................................................  xi 
Abstrak ...............................................................................................  xii 
BAB I  PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah  ...................................................  1 
B. Rumusan Masalah  ............................................................  6 
C. Defenisi Operasional  ........................................................  7 
D. Ruang Lingkup Penelitian  ................................................  9 
E. Tujuan dan Kegunaan  .......................................................  9 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
A.  Pendekatan Strategi Komunikasi  ....................................  11 
1. Komunikasi Persuasif  ................................................  13 
2. Komunikasi Efektif .....................................................  14 
B.  Promosi Perspektif Teori Komunikasi Pemasaran ...........  16 
1. Model Komunikasi Laswell ........................................  16 
2. Variabel Promosi  ........................................................  18 
C.  Konsep Event Organizer  ..................................................  22 
1. Jenis-Jenis Event Organizer  .......................................  24 
2. Mitra Kerja Event Organizer .......................................  26 
D. Teori Brand Image  ...........................................................  27 
E. Penelitian Terdahulu Yang Relevan  .................................  29 
F. Kerangka Konseptual Penelitian  .......................................  32 
ix 
 
BAB III METODE PENELITIAN 
A. Jenis Penelitian  .................................................................  33 
B. Metode Pendekatan  ..........................................................  34 
C. Lokasi, Objek dan Waktu Penelitian  ................................  34 
D. Metode Pengumpulan data  ...............................................  35 
E. Metode Analisis Data  .......................................................  37 
F. Metode Pengabsahan Data……………………………….. 37 
BAB IV HASIL PENELITIAN 
A. Gambaran Umum Event Organizer PT. Debindo Mega Promo 39  
B. Visi, Misi dan Kebijakan Mutu  ........................................  42 
C. Struktur Organisasi dan Pembagian Tugas  .......................  43 
D. Keadaan Karyawan  ..........................................................  48 
E. Sarana dan Prasarana  ........................................................  49 
F. Uraian Kerja Struktur Organisasi ISO 9001  .....................  50 
G. Strategi Komunikasi Promosi PT. Debindo Mega Promo 
Dalam Mengkonstruksi Brand Image Perusahaan di 
Makassar  ...........................................................................  52 
H. Implementasi Strategi Komunikasi Promosi PT. Debindo 
Mega Promo Melalui Event Organizer .............................  59 
I. Analisis Hasil Penelitian .....................................................  68 
BAB V PENUTUP 
A.  Kesimpulan ……………………………………………… 68 
B.  Saran ……………………………………………….…..… 69 
DAFTAR PUSTAKA ………………………………………………  70 
DAFTAR LAMPIRAN 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
TEKS INTERVIEW 
SURAT IZIN PENELITIAN (BALITBANGDA) 









GAMBAR 1. MODEL PROSES KOMUNIKASI  ...........................  18 
GAMBAR 2. SKEMA KERANGKA KONSEPTUAL  ...................  32 
GAMBAR 3. STRUKTUR ORGANISASI PT. DEBINDO MEGA 


























TABEL 1. WAKTU PENELITIAN  .................................................  35 
TABEL 2. PEMBAGIAN STRUKTUR ORGANISASI DEBINDO 
MEGA PROMO  .............................................................  44 
TABEL 3. SARANA DAN PRASARANA DEBINDO MEGA 







A. Latar Belakang 
Persaingan ketat di dunia bisnis merupakan fenomena global yang 
melanda hampir seluruh negara-negara maju dan berkembang. Berbagai 
perusahaan berskala regional, nasional dan internasional bermunculan mewarnai 
dinamika perekonomian suatu Negara. Dalam konteks persaingan bisnis tersebut, 
masing-masing perusahaan berupaya maksimal mengimplementasikan strategi 
pemasaran dalam rangka meningkatkan penjualan produk serta mempertahankan 
brand image dan pangsa pasarnya. Salah satu determinan penting bagi perusahaan 
dalam meningkatkan dan mempertahankan pasar adalah dengan 
menyelenggarakan kegiatan promosi. 
Salah Satu bisnis yang berkembang saat ini adalah event organizer yang 
fungsinya untuk memudahkan suatu perusahaan dalam meraih tujuannya yakni 
dengan meningkatkan profit perusahaan. Event organizer sebagai media 
pelayanaan jasa promosi event marketing yang tentunya dalam prakteknya ada 
yang disebut nota kesepakatan, adapun isi dari nota kesepakatan tersebut harus di 
dasari suka sama suka, sehingga pihak event organizer ataupun pihak perusahaan 
atau client tidak ada yang merasa dirugikan sebagai mana firman Allah dalam Q.S 
An-nisa’ Ayat 29 yang berbunyi : 
  
   
  
    
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      
    
        
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu 
membunuh dirimu, Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 
kepadamu.1 
Ayat ini menerangkan hukum transaksi secara umum, lebih khusus kepada 
transaksi perdagangan, bisnis jual beli termasuk perusahaan event organizer, ayat 
ini juga menjelaskan salah satu gambaran kecil dari kesempurnaan Islam, dimana 
Islam menegaskan bahwa kita diajari oleh Allah bagaimana berbisnis dengan 
benar. Penyebutan transaksi perdagangan (bisnis) secara tegas dalam ayat ini 
menegaskan keutamaan berbisnis atau berdagang. Dalam banyak hadist 
diterangkan tentang keutamaan berbisnis di antaranya adalah  “Mata pencaharian 
yang baik adalah mata pencaharian pedagang yang jujur. Kalau menawarkan tidak 
bohong, kalau janji tidak menyalahi, kalau jadi konsumen, jadi konsumen yang 
baik, jangan mencari-cari cacatnya, kalau jadi pedagang tidak memuji-muji 
barangnya sendiri. (promosi boleh, tapi yang wajar, dan riel). Kalau punya hutang 
tidak menunda, kalau memberikan hutang pada orang lain melonggarkan (HR. al-
Baihaqi).2 
Ayat di atas menekankan juga keharusan mengindahkan peraturan-
peraturan yang ditetapkan  dan tidak melakukan apa yang di istilahkan ayat di atas 
dengan al-bathil, yakni pelanggaran terhadap ketentuan agama atau persyaratan 
                                                          
1
 Departemen Agama RI, Al Qur’an Al Karim dan Terjemahannya (Semarang: PT Karya 
Toha Putra,2009), h. 823. 
2
 Sumber akses, Majelis Kajian Tafsir Al-qur’an 
http://mkitasolo.blogspot.com/2011/12/tafsir-surat-nisa-4-ayat-29.html. (akses 5 April 2013). 
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yang disepakati.  Adanya kerelaan kedua belah pihak, atau yang di istilahkan 
dengan ‘an taradhin minkum. Walaupun kerelaan adalah sesuatu yang 
tersembunyi di lubuk hati, tetapi indikator dan tanda-tandanya dapat terlihat. Ijab 
dan kabul, atau apa saja yang dikenal dalam adat kebiasaan sebagai serah terima 
adalah bentuk-bentuk yang digunakan hukum untuk menunjukkan kerelaan.3 
Pada umumnya di Indonesia, dan khususnya di Sulawesi Selatan, banyak 
perusahaan yang telah melaksanakan kegiatan promosi dengan menerapkan 
berbagai metode dan strategi pemasaran di dalamnya. Strategi promosi pemasaran 
melalui media massa, seperti lazimnya ditemukan pada periklanan (advertising 
and publicity) media massa televisi, surat kabar, dan radio penyiaran, cenderung 
menjadi alternatif bagi sebagian besar perusahaan dengan harapan target audience 
media yang massif dan serempak. 
Pada  satu sisi, hal tersebut dapat mengefisienkan waktu dan sumber daya 
perusahaan dalam kegiatan promosi, namun juga menjadi hambatan di sisi lain 
karena biaya periklanan media relatif mahal jika dibandingkan dengan perusahaan 
yang merealisasikan metode pemasaran personal (personal selling) atau 
pemasaran langsung (direct selling) yang dapat meminimalisir modal operasional. 
Selain itu, saluran promosi atau periklanan melalui media massa saat ini tidak 
cukup untuk menyampaikan pesan kepada sasaran mengingat banyaknya 
perusahaan yang setiap hari mengiklankan produknya.  
Berdasarkan latar belakang itu, maka kehadiran event organizer sebagai 
organisasi profesional di bidang pelayanan jasa dapat menjembatani perusahaan 
                                                          
3
 M. Quraish Shihab, Tafsir Al Misbah: Pesan, Kesan dan Keserasian Al Qur’an ( 
Jakarta: Lentera Hati, 2002), h. 413. 
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dalam kegiatan promosi pemasaran. Keterbatasan waktu, modal dan sumber daya 
yang dimiliki oleh perusahaan dapat diminimilisir dengan melibatkan event 
organizer. Realitasnya, kesuksesan berbagai kegiatan promosi dalam wujud event 
marketing yang disponsori oleh perusahaan, seperti exhibition, sport competition, 
sport otomotive, music show, expo, launching, dan kegiatan promosi lainnya, 
biasanya dimotori oleh event organizer. Out put dari kegiatan event marketing 
tersebut pun tidak kalah bersaing dengan proyeksi target pasar perusahaan jika 
memanfaatkan medium promosi lewat medium tertentu lainnya. 
Sebagai contoh, kegiatan event marketing yang pernah diselenggarakan 
oleh event organizer Debindo Mega Promo di Makassar. Setiap kegiatan yang 
dilaksanakan event organizer ini relatif berhasil mencapai tujuan client atau 
perusahaan dalam kegiatan promosi pemasaran di Makassar. Indikator 
keberhasilan tersebut dapat diamati dalam konteks pencapaian target pemasaran 
produk suatu perusahaan maupun secara eksplisit dilihat dari antusiasme 
masyarakat Makassar untuk menghadiri prosesi event marketing di beberapa 
tempat, baik yang dilaksanakan secara outdoor maupun indoor.4 
Dalam perspektif komunikasi pemasaran, hal tersebut adalah salah satu 
determinan yang berpengaruh dan dianggap efektif, sebab konsumen dan 
produsen dapat berinteraksi secara langsung melalui perantaraan kegiatan yang 
termediasi.  Selain itu, kegiatan event marketing PT. Debindo Mega Promo 
                                                          
4Debindo Mega Promo adalah Perusahaan yang bergerak dalam bidang pelayanan jasa 
Event Organizer yang berlokasi di Jl. Lanto Dg.Pasewang No.18F Makassar.Beberapa event yang 
pernah diselenggarakan oleh Debindo Mega Promo sejak tahun 2004 s.d 2011, antara lain, 
Semarak Flexi sponsorhip Kandatel Makassar, Press Conferences Kartu Jempol sponsorship PRO 
XL, Konser AFI sponsorship Indosiar, Gemilang Kreasi BRI, Franchise Mega Expo sponsorship 
Neo Organizer, Ekspo REI 2006 sponsorship DPD REI Sulsel, Pameran Mega Bazaar Computer 
’07 sponsorship APKOMINDO, Launching Honda Freed sponsorship Honda Prospect Motor, dan 
lain-lain. Lihat http://www.debindo-mks.com/event-portofolio (akses 24 Januari 2013).    
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menjadi momentum yang tepat bagi perusahaan untuk mengkonstruksi citra 
produk dan lembaganya (brand image) kepada pasar sasarannya.  
Hal ini dimungkinkan, sebab dinamika persaingan antar perusahaan 
tuntutan utamanya adalah harus memiliki reputasi lembaga yang baik dan citra 
produk yang baik pula di mata konsumennya. Dalam kaitan ini, peran yang 
dimiliki event organizer dapat menjadi bagian dari proses konstruksi brand image 
suatu perusahaan. Peran event organizer menjadi kebutuhan yang utama bagi para 
perusahaan untuk mengadakan event marketing yang sukses dan berkualitas. 
Kebutuhan perusahaan terhadap layanan jasa event marketing memicu maraknya 
persaingan pada bisnis event organizer dan pada gilirannya membuat para event 
organizer harus memiliki strategi yang tepat untuk dapat bertahan dalam 
persaingan tersebut.  
Pada prinsipnya, kerja-kerja event organizer melalui event marketing 
secara langsung maupun tidak langsung mencakup konsep bauran pemasaran, 
yakni advertising, sales promotion, publicity, personal selling, direct selling. 
Namun, dalam aspek tertentu event organizer tidak bertindak sebagai eksekutor 
melainkan sebagai fasilitator. Dengan kata lain, event organizer berupaya 
mengorganisir atau mengkoordinasikan berbagai pihak (mitra kerja) yang 
dilibatkan dalam kegiatan event marketing tersebut.  
Secara implisit, modal kerja event organizer adalah skill konseptual, yakni 
bagaimana menyusun konsep pemasaran melalui sebuah acara atau kegiatan 
sesuai dengan tujuan dan harapan client atau perusahaan. Konsep pemasaran 
sebagaimana disebutkan di atas, bersangkut paut dengan strategi komunikasi 
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pemasaran atau secara spesifik disebut sebagai strategi komunikasi promosi. 
Karena itu, event organizer harus memikirkan dengan cermat apsek-aspek strategi 
komunikasi agar kegiatan promosi yang dimaksud dapat berjalan efektif dan 
efisien sesuai dengan tujuan perusahaan untuk meningkatkan penjualan terutama 
brand image perusahaan. 
Berdasarkan uraian di atas, penulis tertarik untuk mengkaji lebih dalam 
tentang konsep kerja event organizer PT. Debindo Mega Promo dalam bidang 
promosi pemasaran, terutama berkaitan dengan bagaimana konsep strategi 
komunikasi promosi direalisasikan melalui kegiatan event marketing. 
Permasalahan lainnya yang ingin diketahui adalah bagaimana implementasi 
strategi komunikasi promosi PT. Debindo Mega Promo melalui event marketing. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang tersebut di atas, dapat dirumuskan 
permasalahan yang akan diteliti adalah: 
1. Bagaimana konsep komunikasi promosi PT. Debindo Mega Promo dalam 
mengkonstruksi brand image perusahaan di Makassar? 
2. Bagaimana implementasi strategi komunikasi promosi PT. Debindo Mega 




C. Definisi Operasional  
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Defenisi operasional bertujuan menghindari multi interpretasi di antara 
pembaca. Karena itu, diajukan batasan pengertian guna kesepahaman tentang 
konsep operasional judul penelitian tentang, “Strategi Komunikasi Promosi Event 
Organizer PT. Debindo Mega Promo Dalam Mengkonstruksi Brand Image 
Perusahaan di Makassar”, sebagaimana berikut:  
1. Strategi Komunikasi 
Strategi komunikasi adalah paduan dari perencanaan komunikasi 
(communication planning) dan manajemen komunikasi (communication 
management) untuk mencapai suatu tujuan. Fungsi dari strategi komunikasi 
adalah menyebarluaskan pesan komunikasi yang bersifat informatif, persuasif, 
dan instruktif secara sistematik kepada sasaran untuk memperoleh hasil optimal.5 
2. Promosi 
Dalam kamus besar bahasa Indonesia, arti promosi adalah suatu usaha 
memperkenalkan produk untuk meningkatkan penjualan.6 Promosi merupakan 
bagian dari kegiatan pemasaran yang menjadi bagian dari bauran pemasaran 
(marketing mix). Promosi sangat diperlukan oleh perusahaan karena di satu pihak 
meyakinkan konsumen terhadap produk yang ditawarkan sedangkan, di pihak lain 
sangat menentukan suksesnya perusahaan menghadapi persaingan di pasar.  
 
 
3. Event Organizer 
                                                          
5Onong Uchjana, Dinamika Komunikasi (Cet. 7, Bandung: Remaja Rosdakarya, 2008), h. 
28. 
6Tim Prima Pena, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Jakarta: Gitamedia Pres, tth), h. 628  
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Event organizer adalah istilah untuk penyedia jasa profesional 
penyelenggara acara. Pada dasarnya, tugas dari event organizer adalah membantu 
client nya untuk dapat menyelenggarakan acara yang diinginkan. Bisa jadi hal ini 
karena keterbatasan sumber daya atau waktu yang dimiliki client, namun 
penggunaan jasa event organizer juga dimungkinkan dengan alasan agar 
penyelenggaraannya profesional sehingga hasilnya lebih bagus daripada bila 
dikerjakan sendiri.7 
Event organizer yang dimaksud dalam tulisan ini adalah Debindo Mega 
Promo. PT. Debindo Mega Promo adalah sebuah perusahaan swasta nasional 
berdiri sejak tahun 1996 yang dipimpin oleh Jeffrey Eugene Talumewo, bergerak 
dalam bidang exhibition organizer dan event organizer dan lebih luas pada 
industri meeting, incentive, convention, exhibition. 
4. Brand Image  
Brand adalah tanda, simbol, rancangan atau kombinasi dari semua itu yang 
dimaksudkan untuk mengidentifikasikan produk atau jasa dari satu atau kelompok 
penjual dan membedakannya dari produk pesaing.8 Brand merupakan persepsi 
yang didasarkan pada sejumlah informasi dan pengalaman yang membedakan 
antara produk/perusahaan tertentu dengan lainnya. 
Berdasarkan uraian di atas, judul yang diajukan mengandung tiga konsep, 
yakni 1) strategi komunikasi dalam promosi pemasaran, 2) event organizer, dan  
                                                          
7Sumber akses, http://id.wikipedia.org/wiki/Penyelenggara_acara (akses 24 Januari 
2013). 
8Hardiyanto, Modul Manajemen Periklanan (Digital Library, Jakarta: Fakultas Ilmu 
Komunikasi Universitas Mercu Buana, 2008), h. 2. 
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3) brand image suatu perusahaan. Secara operasional dan menyeluruh, maksud 
yang terkandung dari konsep tersebut adalah suatu analisis tentang strategi atau 
manajemen perencanaan komunikasi yang dilaksanakan oleh perusahaan jasa 
event organizer (Debindo Mega Promo) dalam mengkonstruksi brand image 
perusahaan di Makassar.  
D. Ruang Lingkup Penelitian 
Orientasi penelitian ini dibatasi pada bidang strategi komunikasi melalui 
kegiatan promosi (event marketing) perusahaan jasa event organizer. Hal tersebut 
dibatasi karena strategi komunikasi pemasaran biasanya hanya diterapkan pada 
perusahaan yang bertujuan untuk memasarkan produk tertentu.  
Dalam tulisan ini, strategi komunikasi pemasaran dimaksudkan untuk 
menerangkan konsep kerja event organizer sebagai perusahaan jasa yang juga 
bergerak di bidang promosi pemasaran. Karena itu, konsep-konsep penting yang 
tercakup dalam bahasan ini, antara lain adalah, strategi komunikasi dalam promosi 
pemasaran, perusahaan jasa event organizer, dan brand image suatu perusahaan. 
E. Tujuan dan Kegunaan 
Tujuan dan kegunaan dari hasil penelitian yang dimaksud antara lain 
dijelaskan sebagai berikut:  
1. Tujuan penelitian 
a) Mengetahui konsep komunikasi promosi Debindo Mega Promo dalam 
mengkonstruksi brand image perusahaan di Makassar 
b) Mengetahui implementasi strategi komunikasi promosi Debindo Mega 
Promo melalui event marketing 
2. Kegunaan penelitian 
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a) Secara akademik, hasil penelitian ini bertujuan untuk memberikan 
sumbangsi pengetahuan bagi pengembangan ilmu komunikasi, 
khususnya di bidang komunikasi pemasaran sebagaimana yang 
diterapkan oleh event organizer dalam kegiatan event marketing and 
promotion.  
b) Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan berguna bagi praktisi 
pemasaran, perusahaan layanan jasa (event organizer), perusahaan 
pengguna jasa event organizer, dan masyarakat secara umum sebagai 
referensi pengetahuan dalam melaksanakan suatu kegiatan promosi 





A. Pendekatan Strategi Komunikasi 
Secara etimologis istilah komunikasi berasal dari bahasa latin communicatio, 
dan perkataan ini bersumber pada kata communis. Arti  communis disini adalah sama, 
dalam arti kata sama makna, yaitu sama makna mengenai suatu hal. Secara 
terminologis komunikasi berarti proses penyampaian pesan atau suatu pernyataan 
oleh seseorang kepada orang lain.1 
Strategi pada hakikatnya adalah perencanaan dan manajemen untuk mencapai 
suatu tujuan. Demikian pula strategi komunikasi merupakan paduan dari perencanaan 
komunikasi dan manajemen untuk mencapai suatu tujuan. Menurut Onong Uchjana, 
strategi komunikasi baik secara makro maupun mikro memiliki fungsi 
menyebarluaskan pesan komunikasi yang bersifat informatif, persuasif, dan instruktif 
secara sistematis kepada sasaran untuk memperoleh hasil yang optimal.2 
Seperti halnya dengan strategi dalam bidang apa pun, strategi komunikasi 
harus didukung oleh teori. Teori yang dianggap relevan dipertautkan dengan 
pelaksanaan strategi komunikasi adalah teori komunikasi model Harold D. Laswell 
yang menerangkan komponen-komponen dalam proses komunikasi sebagai berikut: 
                                                          
1Onong Uchjana, Dinamika Komunikasi (Cet. 7, Bandung: Remaja Rosdakarya, 2008), h. 4. 
Lihat juga Wiryanto, Pengantar Ilmu Komunikasi (Jakarta; Grasindo, 2006), h. 5. 
2Ibid, h. 28. 
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1. Who; komunikator atau orang yang menyampaikan pesan; 
2. Says what; pesan atau pernyataan yang didukung oleh lambang; 
3. To whom;komunikan atau orang yang menerima pesan; 
4. In wich channel; media atau sarana/saluran yang mendukung pesan; 
5. With what effect; efek atau dampak sebagai pengaruh dari pesan.3 
Komponen with what effect dalam proses komunikasi tersebut perlu 
dipertegas, sebab efek dari suatu proses komunikasi bisa sangat beragam dan 
tergantung pada pendekatan yang digunakan. Beberapa efek dari proses komunikasi 
tersebut antara lain; information, persuasion, dan instruction.4 Efek dari proses 
komunikasi ini berkaitan dengan unsur komunikan.Teori Melvin L. DeFleur 
tampaknya relevan membahas aspek komunikan dalam proses komunikasi, antara 
lain; individual difference theory, social categories theory, social relationship theory, 
dan cultural norms theory.5 
Dalam varian teori komunikasi, salah satu model komunikasi yang dianggap 
relevan menerangkan strategi komunikasi adalah komunikasi persuasif. 
Dibandingkan dengan komunikasi informatif, komunikasi persuasif lebih sulit, sebab 
                                                          
3Deddy Mulyana, Ilmu Komunikasi; Suatu Pengantar (Cet. 12, Bandung: Remaja 
Rosdakarya, 2008), h. 147. Lihat juga Wiryanto, op. cit, h. 70, dan Onong Uchjana, op. cit, h. 6. 
4Onong Uchjana, op. cit, h. 30. 
5Ibid, h. 30-31. Lihat juga Dedy Mulyana, op. cit, h. 164-165. 
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komunikasi informatif bertujuan hanya untuk memberi tahu, komunikasi persuasif 
bertujuan mengubah sikap, pendapat atau perilaku.6 
1. Komunikasi persuasif 
Istilah persuasi bersumber dari bahasa latinpersuasion. Kata kerjanya adalah 
persuadere yang berarti membujuk, mengajak atau merayu. Para ahli komunikasi 
sering menekankan bahwa persuasi adalah kegiatan psikologis. Penegasan ini 
dimaksudkan untuk membedakan dengan koersi. Tujuan persuasi dan koersi adalah 
sama, yakni untuk mengubah sikap, pendapat atau perilaku, tetapi persuasi dilakukan 
dengan halus, luwes, yang mengandung sifat-sifat manusiawi, koersi mengandung 
sanksi atau ancaman.7 
Agar komunikasi persuasif itu mencapai tujuan dan sasarannya, maka perlu 
dilakukan perencanaan yang matang. Perencanaan dilakukan berdasarkan komponen-
komponen proses komunikasi, yakni komunikator, pesan, media, dan komunikan. 
Dalam hubungannya dengan perencanan komunikasi persuasif, berikut adalah teknik-
teknik yang dapat digunakan8: 
a) Teknik asosiasi, yaitu penyajian pesan dengan cara menumpangkannya pada 
suatu objek atau peristiwa yang menarik khalayak. 
b) Teknik integrasi, yaitu kemampuan komunikator untuk menyatukan diri 
secara komunikatif dengan komunikan. 
                                                          
6Ibid, h 21. 
7Ibid, h. 21.Lihat juga Dedy Mulyana, op. cit, h. 33. 
8Ibid, h. 22. 
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c) Teknik ganjaran, yaitu kegiatan untuk mempengaruhi orang lain dengan cara 
mengiming-imingi hal yang menguntungkan atau yang menjajikan harapan. 
d) Teknik taatan, yaitu upaya menyusun pesan komunikasi agar menarik 
perhatian sehingga memotivasi orang lain untuk melakukan sebagaimana 
disarankan oleh pesan tersebut.  
e) Teknik red herring, yaitu  
Teknik komunikasi persuasif tersebut perlu dilaksanakan secara 
sistematis.Formulasi AIDDA tampaknya relevan dijadikan landasan pelaksanaan 
komunikasi persuasif.Formula AIDDA merupakan kesatuan singkatan dari tahap-
tahap komunikasi persuasif, yakni, Attention (perhatian), Interest (minat), Desire 
(hasrat), Decision (keputusan), Action (kegiatan).9 
2. Komunikasi efektif  
Tujuan utama digunakannya komunikasi adalah terciptanya komunikasi 
efektif yaitu yang mampu melahirkan efek dari komunikasi yaitu perubahan 
pendapat, sikap dan perilaku. Jadi efektivitas komunikasi tidak diukur hanya dari 
pengetahuan yang dimiliki oleh masyarakat, tetapi terutama adalah pada terjadinya 
perubahan dalam diri mereka untuk mendorong mereka melakukan tindakan sesuai 
dengan yang diinginkan.  Dengan demikian, komunikasi efektif adalah komunikasi 
yang hasilnya sesuai dengan harapan para pesertanya atau orang-orang yang sedang 
berkomunikasi. 
                                                          
9Ibid, h. 25. 
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Deddy Mulyana memaparkan hasil kajiannnya terkait beberapa indikator yang 
dapat memengaruhi efektivitas komunikasi, antara lain, sistem kepercayaan, sistem 
nilai, bahasa, gaya berkomunikasi, bahasa tubuh, lingkungan, dan waktu10. Di sisi 
lain, Wilbur Schramm sebagaimana dikutip Onong Uchjana menjelaskan beberapa 
kondisi sukses dalam proses komunikasi,11 antara lain: 
a) Pesan harus dirancangkan dan disampaikan sedemikian rupa sehingga dapat 
menarik perhatian sasaran yang dimaksud 
b) Pesan harus menggunakan tanda-tanda yang tertuju kepada pengalaman yang 
sama antara komunikator dan komunikan sehingga sama-sama dapat mengerti 
c) Pesan harus membangkitkan kebutuhan pribadi pihak komunikan dan 
menyarankan beberapa cara untuk memperoleh kebutuhan itu 
d) Pesan harus menyarankan suatu cara untuk memperoleh kebutuhan tadi yang 
layak bagi situasi kelompok tempat komunikan berada saat ia digerakkan 
untuk memberikan tanggapan yang dikehandaki 
Menurut Wilbur Schramm, dikomunikasikannya suatu pesan tidak cukup 
dengan memperhatikan timing dan placing. Tetapi, bagaimana punjuga, menurut 
Rony dalam karyanya yang berjudul “Communication Planing and Strategy” dalam 
mengidentifikasikan isi pesan harus menentukan jenis pesan apa yang disampaikan. 
                                                          
10Dedy Mulyana, op. cit, h. xv-xvii. 
11Onong Uchjana, op. cit, h. 32-33. 
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Ini bisa berupa informational message, atau instructional message, atau motivational 
message.12 
Dengan demikian, strategi komunikasi perlu disusun secara luwes, sehingga 
taktik operasional komunikasi dapat segera disesuaikan dengan faktor-faktor yang 
berpengaruh. Selain itu, untuk mencapai tujuan komunikasi secara efektif, strategi 
komunikasi perlu memahami sifat-sifat komunikasi dan pesan, guna dapat 
menentukan jenis media yang akan digunakan dan teknik komunikasi yang akan 
ditetapkan kemudian.   
 
B. Promosi Perspektif Teori Komunikasi Pemasaran 
1. Model Komunikasi Laswell 
Istilah promosi umum digunakan dalam mendeskripsikan komunikasi dengan 
pelanggan maupun calon pelanggan, namun terminologi “komunikasi pemasaran” 
sekarang ini lebih sering digunakan oleh para praktisi dan akademisi. Komunikasi 
pemasaran memegang peranan yang sangat penting bagi perusahaan karena tanpa 
komunikasi konsumen maupun masyarakat secara keseluruhan tidak akan mengetahui 
keberadaan produk di pasar. Penentuan siapa saja yang menjadi sasaran komunikasi 
akan sangat menentukan keberhasilan komunikasi, dengan penentuan sasaran yang 
tepat, proses komunikasi akan berjalan efektif dan efisien. 
                                                          
12Ibid, h. 33. 
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Model teoritis komunikasi pemasaran yang biasa dikembangkan pada 
umumnya tidak jauh dengan proses komunikasi dalam ilmu komunikasi. 
Sebagaimana dijelaskan di awal pembahasan, Philip Kotler dan Kevin 
Lane13mengkaji proses komunikasi pemasaran berdasarkan model komunikasi Harold 
Laswell.14 Berikut adalah unsur-unsur yang terlibat dalam proses komunikasi 
pemasaran: 
a) Sender: komunikator  
b) Encoding: penyandian 
c) Message: pesan  
d) Media: saluran komunikasi  
e) Decoding: pengawasandian 
f) Receiver: komunikan  
g) Respon: tanggapan 
h) Feedback: umpan balik 




                                                          
13Philip Kotler, dan Kevin Lane Keller, terjemahan Benyamin MolanManajemen Pemasaran 
(Edisi12. Jakarta: PT. Indeks, 2007), h. 206. Bandingkan dengan uraian Sutisna, Perilaku Konsumen 
dan Komunikasi Pemasaran (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2001), h. 270. 
14Onong Uchjana, Ilmu Komunikasi, Teori dan Praktek ( Cet. 21, Bandung: Remaja 












(Sumber: Onong Uchjana Ilmu Komunikasi Teori dan Praktek) 
Karena inti dari promosi adalah komunikasi, maka diperlukan proses 
komunikasi untuk mengetahui bagaimana proses komunikasi itu bekerja. Komunikasi 
dapat dilihat sebagai transmisi informasi berupa pengiriman dan penerimaan pesan 
oleh komunikator (encoding) kepada komunikan (decoding) sebagaimana terlihat 
pada gambar di atas. Selain itu, promosi merupakan pertukaran informasi dua arah 
antara pihak-pihak yang terlibat. Bagi perusahaan yang menghasilkan produk atau 
jasa maka interaksi yang terjadi antara perusahaan dengan konsumen hanya terwujud 
melalui proses komunikasi. 
2. Variabel Promosi 
Promosi merupakan bagian dari kegiatan pemasaran dan dikenal sebagai 
unsur dari bauran pemasaran (marketing mix). Promosi sangat diperlukan oleh 
Decoding  Receiver   Sender Encoding  Media  
Message  
Noise  
Respon  Feedback  
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perusahaan karena di satu pihak meyakinkan konsumen terhadap produk yang 
ditawarkan sedangkan, di pihak lain sangat menentukan suksesnya perusahaan 
menghadapi persaingan di pasar. Bauran promosi sebagai media komunikasi 
pemasaran memiliki lima komponen utama,15antara lain: 
a) Advertising 
Iklan adalah komunikasi non personal untuk menyampaikan suatu informasi. 
Informasi ini umumnya bersifat persuasif dan berkaitan dengan produk seperti 
barang-barang dan jasa-jasa atau berupa sebuah gagasan atau ide. Informasi ini 
disampaikan melalui berbagai media dan dibiayai oleh sponsor tertentu16. Periklanan 
merupakan semua bentuk penyajian dan promosi nonpersonal atas ide, barang atau 
jasa yang dilakukan oleh perusahaan sponsor tertentu.17Berbagai bentuk periklanan 
dapat dipilih perusahaan tergantung pada fokus produk yang akan ditonjolkan kepada 
audience. Ragam bentuk periklanan yang dimaksud, antara lain brand advertising, 
product advertising, cooperative advertising, dan corporate advertising. 
b) Personal selling 
Penjualan secara personal merupakan perangkat paling efektif dalam tahap 
lanjutan dari proses pembelian, khususnya membangun preferensi, keyakinan dan 
                                                          
15Philip Kotler, Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, terjemahan Bob Sabran MM 
(Jilid. 2, Jakarta: Penerbit Erlangga, 2001), h. 600-601. 
16Monle Lee, dan Carla Johnson, Prinsip-Prinsip Pokok Periklanan Dalam Perspektif Global 
(Jakarta: Fajar Interpretama Offset, 2007), h. 3. 
17Philip Kotler, loc. cit. 
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tindakan dari setiap pembeli.18Penjualan secara personal dilakukan sebagai pelengkap 
pengiklanan, karena hal itu dilakukan secara individual dan oleh staf pemasaran 
secara langsung, bukan melalui media massa. Penjualan secara personal adalah satu 
unsur bauran promosi yang mensyaratkan pemasar untuk melakukan kontak secara 
langsung terhadap informasi kebutuhan konsumen dan kemudian memprosesnya 
untuk kepentingan perusahaan. 
Menurut Scott, personal selling adalah unsur terpenting kedua bagi eksekutif 
untuk menentukan perpaduan promosinya dalam mendapatkan pesanan. Unsur ini 
menyangkut kontak berhadapan muka antara penjual dan calon pembeli.19 Usaha 
penjualan langsung dalam praktik akan bervariasi tergantung apakah produk yang 
dijual merupakan barang konsumsi, barang industrial atau barang jasa. 
c) Sales Promotion 
Menurut Swastha dan Irawan promosi merupakan arus informasi satu arah 
yang dibuat untuk mengarahkan orang kepada tindakan yang dapat menciptakan 
pertukaran dalam pemasaran.20Kottler menyebutkan tiga manfaat promosi penjualan, 
antara lain, 1) promosi penjualan menarik perhatian dan memberikan informasi yang 
dapat mengarahkan konsumen kepada produk bersangkutan, 2) Promosi penjualan 
menggabungkan sejumlah kebebasan, dorongan, atau kontribusi yang memberi nilai 
                                                          
18Ibid. 
19Scott, J. D, dkk, Strategi Promosi Pemasaran (Jakarta: Rineka Cipta, 2005), h. 109. 




bagi konsumen, 3) Promosi penjualan merupakan ajakan untuk melakukan transaksi 
pembelian sekarang.21 
d) Publicity 
Kegiatan publisitas dan hubungan masyarakat mencakup berbagai program 
untuk mempromosikan dan atau melindungi citra perusahaan atau masing-masing 
produknya. Publisitas merupakan salah satu alat potensial dalam mengkomunikasikan 
produk perusahaan. Cara yang ditempuh adalah mengadakan press release, press 
conference, liputan khusus pada media cetak yang dimuat secara cuma-cuma, atau 
tampil sebagai sponsor acara-acara tertentu. Publisitas dan hubungan masyarakat 
berfungsi sebagai mediator antara perusahaan dan masyarakat luas.22 
e) Direct selling 
Direct selling adalah sistem pemasaran interaktif yang menggunakan satu atau 
lebih media periklanan untuk mendapatkan efek terukur berupa tanggapan langsung 
(direct response marketing) dari pelanggan atau prospek khusus dan dapat dilakukan 
dimanapun. Kegiatan pemasaran langsung dilakukan lewat penggunaan surat, 
telepon, faksimili dan alat penghubung nonpersonal lain yang ditujukan langsung 
kepada konsumen individual untuk berkomunikasi secara langsung dan mendapatkan 
tanggapan langsung dari pelanggan atau calon pelanggan tertentu. Pemasaran 
langsung bersifat nonpublik, tertentu, terbaru dan interaktif.23 
                                                          





C. Konsep Event Organizer 
Event organizer adalah istilah untuk penyedia jasa profesional penyelenggara 
acara. Pada dasarnya, tugas dari event organizer adalah membantu client nya untuk 
menyelenggarakan acara yang diinginkan. Bisa jadi hal ini karena keterbatasan 
sumber daya atau waktu yang dimiliki client, namun penggunaan jasa event organizer 
juga dimungkinkan dengan alasan agar penyelenggaraannya profesional sehingga 
hasilnya lebih bagus daripada bila dikerjakan sendiri.24 
Menurut Beatrix, event organizer merupakan seni mengatur dan 
mengelola.25Event yang dimaksud dalam kategori media promosi ialah suatu 
rangkaian kegiatan yang diselenggarakan oleh pemilik brand sehingga terjalin 
interaksi antara pelanggan dengan produk dalam suatu aktivitas tertentu. 
Ragam aktivitas event antara lain entertainment event dalam bentuk 
pertunjukkan musik, nonton bersama, pentas seni dan teatrikal. Disamping itu bentuk 
event lain yang sering dimanfaatkan pemasar untuk mempromosikan produknya ialah 
sport event, exibition, seminar atau convention event, perlombaan dan lain-lain. 
Pemilihan bentuk event tentu saja sangat dipengaruhi oleh sejauh mana relevansi 
event terhadap segmen pasar mereka.26 
                                                          
24Sumber akses, http://id.wikipedia.org/wiki/Penyelenggara_acara (akses 24 Januari 2013). 
25Beatrix, I Love To Organize; Panduan Praktis Mengelola Event (Cet. 1, Jakarta: PT. 
Gramedia. Pustaka Utama, 2006), h. 4-5. 
26Suryadi, Promosi Efektif Menggugah Minat dan Loyalitas Pelanggan (Cet. 1, Yogyakarta: 
Tugu Publisher, 2006), h. 12. 
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Ada dua fokus utama sebagai tolak ukur keberhasilan suatu event. Tolak ukur 
yang pertama adalah kesuksesan dalam kemasan dan berlangsungnya acara, 
sedangkan, tolak ukur yang kedua adalah profit.27 Berdasarkan dua hal tersebut, event 
dapat dibagi menjadi dua jenis: 
a. Murni 
Segala sesuatu ditanggung dan diselenggarakan oleh pihak organizer, baik 
kemasan, penyajian acara, maupun pencarian sponsor untuk mendapatkan dana yang 
nantinya dikurangi dengan seluruh biaya persiapan dan pelaksanaan event dapat 
menjadi keuntungan pihak event organizer. 
b. Sponsor 
Dalam pola kedua ini, tugas event organizer sebenarnya telah berkurang 
sebagian karena pembiayaan dan profit sudah diperoleh dari sponsor atau perusahaan 
penyelenggara. Event Organizer hanya merampungkan tugas dengan berusaha 
melaksanakan event sebaik-baiknya dengan kemasan acara yang dapat menjadi ikon 
produk dengan target audience sesuai keinginan sponsor.  
Setelah menetapkan tolak ukur keberhasilan suatu acara, kemudian ditetapkan 
desain acara dengan lebih dulu membuat draft perencanaan. Desain acara sangat 
penting karena merupakan cetak biru sebuah event. Desain event juga akan 
                                                          
27Beatrix, op. cit, h. 27-30. 
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memudahkan event organizer membuat proposal untuk diajukan kepada sponsor 
apabila event nya berjenis murni.28 
1. Jenis-Jenis Event Organizer 
Setiap event organizer tidak akan mungkin menyelenggarakan semua event, 
pasti ada klasifikasi spesialisasinya. Klasifikasi ini muncul secara alamiah. Biasanya 
menyangkut client yang sudah biasa dilayani.29 Beberapa klasifikasi event organizer 
antara lain : 
a) Event organizer spesialis kontraktor 
Event organizer spesialis ini melayani keperluan suatu perusahaan atau 
instansi yang akan mengadakan sebuah acara atau event secara khusus. Hampir 
semua instansi atau perusahaan memiliki event yang sifatnya internal atau program 
event yang disusun secara internal oleh mereka sendiri. Untuk melaksanakannya, 
mereka biasanya menggandeng event organizer demi efisiensi dan keberhasilan event 
tersebut. Sebab, mereka tidak memiliki cukup tenaga dan pikiran untuk membentuk 
panitia internal diantara mereka sendiri untuk melaksanakan keseluruhan event 
tersebut. Ini beda dengan event mereka sebagai bagian dari program promosi. 
Perusahaan makanan dan minuman, menggandeng event organizer untuk 
melaksanakan acara seremonial mereka, atau untuk membuat acara gathering 
konsumen mereka, agen, atau untuk keperluan direct promotion, dan lain-lain. 
Membangun jaringan bisnis diantara para supplier adalah faktor sangat penting bagi 
                                                          
28Ibid, h. 27-30. 
29Suseno, Cara Pintar Jadi Event Organizer (Yogyakarta: Galang Press, 2006), h. 14-18. 
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event organizer jenis ini, karena berbagai variasi kebutuhan client harus dapat 
dipenuhi.30 
b) Event organizer spesialis program 
Ini sebuah pilihan yang unik, karena perusahaan event organizer ini hanya 
mengandalkan sebagian besar hidupnya dari show musik yang diadakan. Program 
event yang dibuat adalah alat utama untuk bekerja sebagai event organizer. Faktor 
tantangan dan hambatannya cukup besar, karena berbagai kondisi yang ada di negeri 
ini. Faktor sponsor, keamanan, perizinan, tempat pertunjukkan tingkat kebutuhan 
masyarakat dan lain-lain, belum seperti diluar negeri. Untuk menjadi event organizer 
yang besar, relatif butuh waktu diatas 10 tahun untuk berkembang.31 
Ketika berhasil melewati usia bisnis pertunjukkan lebih dari 10 tahun, berarti 
perusahaan sponsor telah mengerti dan percaya terhadap apa yang kita lakukan 
selama itu. Faktor utama event organizer showbiz adalah mengerti secara mendalam 
tentang pasar musik, atau industri musik yang ada. Trend musik apa yang sedang 
menjadi kegemaran masyarakat sudah menjadi insting bisnis.  
Termasuk event organizer yang bergerak di bidang pameran, harus jeli 
mengamati trend masyarakat. Untuk event organizer bidang otomotif, lebih sedikit 
lagi jumlahnya, karena otomotif segmentasinya lebih sempit dibanding 
lainnya.Biasanya diselenggarakan road race, gokart, balap mobil, pameran otomotif, 
atraksi otomotif dan lain-lain. 





2. Mitra Kerja Event Organizer 
Mitra kerja event organizer biasa disebut dengan supplier atau pemasok 
kebutuhan event. Setiap event organizer dituntut untuk memiliki hubungan baik dan 
memiliki jaringan luas dengan berbagai perusahaan penyedia peralatan tersebut. 
Menurut Suseno, penguasaan jaringan yang luas semakin memudahkan dalam 
mengerjakan sebuah event, karena akan lebih leluasa untuk memilih demi 
mewujudkan penawaran harga yang kompetitif.32 
Berbagai jenis mitra kerja tersebut antara lain, pihak yang menyediakan 
tempat penyewaaan acara, pihak yang menyediakan perlengkapan, biro jasa promosi 
outdoor, biro jasa creative design, pihak pengelola transportasi, wartawan atau media 
massa, pihak pengelola restoran, pihak yang menyediakan jasa kebutuhan sumber 
daya manusia, pihak yang menyediakan jasa petugas pengamanan swasta, instansi 
pemerintah dan kepolisian, dan lain sebagainya.33 
Data para pihak mitra kerja tersebut sangat penting, karena di dalam sebuah 
event, kita harus selalu mengupayakan berbagai rencana khususnya dalam hal 
anggaran pembiayaan, maka data mitra semacam itu sangat berguna untuk memilih 
alternatif harga sesuai budget anggaran. Di samping itu, sering terjadi hal-hal yang 
bersifat mendadak dan darurat sehingga dengan hubungan yang baik, dapat mengatasi 
segala problematika lapangan dengan cepat dan efisien. 
                                                          
32Suseno,Cara Pinter Mengelola Keuangan Event Organizer (Yogyakarta: Galang Press, 
2006), h. 2. 
33Ibid, h. 8-12. 
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D. Teori Brand Image 
Brand adalah tanda, simbol, rancangan atau kombinasi dari semua itu yang 
dimaksudkan untuk mengidentifikasikan produk atau jasa dari satu atau kelompok 
penjual dan membedakannya dari produk pesaing. Brand merupakan persepsi yang 
didasarkan pada sejumlah informasi dan pengalaman yang membedakan antara 
produk/perusahaan tertentu  dengan lainnya.34 
Sedangkan definisi identitas brand, adalah seperangkat asosiasi unik terhadap 
suatu brand tertentu sebagaimana diharapkan oleh sipencipta brand. Asosiasi ini 
menggambarkan apa arti sebuah brand dan bagaimana produk itu bisa memenuhi 
janjinya kepada konsumen. Identitas brand harus bisa mendukung hubungan antara 
brand dan konsumennya dengan rnenciptakan pernyataan akan nilai tertentu, seperti 
fungsional, emosional atau keuntungan/manfaat produk. Identitas brand berisi dua 
belas dimensi yang tergabung dalam empat perspektif,35yaitu : 
1) Brand sebagai produk (lingkup produk, atribut produk, kualitas, pengunaan, 
pemakainya, negara pembuat dan sebagainya). 
2) Brand sebagai organisasi (atribut organisasi, lokal vs global, dan sebagainya). 
3) Brand sebagai orang (personalitas brand, hubungan brand dengan 
konsumennya)  
4) Brand sebagai simbol (sirnbol visual, metafora, dan sebagainya) 
                                                          
34Hardiyanto, Modul Manajemen Periklanan (Digital Library, Jakarta: Fakultas Ilmu 
Komunikasi Universitas Mercu Buana, 2008), h. 2. 
35Ibid, h. 5. 
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Menurut Knapp, brand adalah suatu jenis atau variasi dari sesuatu yang 
dibedakan oleh beberapa karakteristik khusus yang dimaksudkan untuk 
mengidentifikasi barang atau jasa dari seseorang atau sekelompok penjual untuk 
membedakannya dari produk pesaing.36Brand yang kuat dapat dipastikan 
menciptakan kepercayaan dan image serta kualitas yang lebih baik dibandingkan 
dengan brand yang tidak terkenal. Berikut lima dimensi yang dimiliki oleh sebuah 
brand yang kuat,37: 
a) Sebuah brand harus dilindungi oleh hak cipta intelektual yang jelas dan tegas 
agar tidak ditiru atau dipalsukan oleh pesaingnya.  
b) Brand harus memiliki perbedaan yang berarti, brand harus berbeda dengan 
pesaingnya sehingga konsumen dapat segera mengenalinya melalui ciri-ciri 
tertentu, baik yang bersifat nyata maupun tidak nyata. 
c) Brand harus menarik/memikat sehinga konsumen dapat merasakan kulaitas 
dan atribut produknya. 
d) Brand harus korisisten dalam-menyampaikan kepuasan dan membuat 
konsumennya senang dan bangga. 
e) Brand harus didukung melalui segala bentuk promosi, publikasi dan (bahkan) 
distribusi agar benar-benar dikenal dan dirasakan kehadirannya oleh 
konsumennya. 
                                                          
36Duane E. Knapp, The Brand Mindset, terj (Yogyakarta: Penerbit Andi, 2001), h. 7. 
37Hardiyanto, op. cit, h. 3-4. Bandingkan dengan uraian Philip Kotler, Guest Contributor 
Brand and Branding (Majalah Marketing: edisi khusus, vol.1/2008), h. 12. 
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f) Brand harus bisa memenuhi harapan konsumennya atas rasa bangga, gengsi 
dan persepsi kualitas. Hal ini terutama bagi produk yang akan dipasarkan 
secara internasional. 
g) Brand harus terus dipelihara agar citranya tidak menurun atau rusak. Upaya 
promosi, publikasi dan peningkatan citra harus terus menerus dilakukan agar 
brand dapat bertahan menjadi kebanggan konsumennya dan dapat 
dikembangkan menjadi induk bagi sejumlah sub-brand lainnya.38 
Perusahaan atau produk yang memiliki brand yang kuat cenderung lebih 
mudah memenuhi kebutuhan dan keinginan sesuai dengan persepsi pelanggan. 
Menciptakan brand yang kuat memberikan banyak keuntungan bagi perusahaan 
diantaranya bisa digunakan sebagai franchise, meningkatkan brandloyalty, membuat 
harga menjadi tidak elastis dan meningkatkan keunggulan bersaing. Karena itu, brand 
perlu dikelola, dikembangkan, dan diperkuat sehingga dapat memberikan keunggulan 
bersaing yang berkelanjutan. Tanpa pengelolaan yang benar dan terarah, maka brand 
hanya akan menjadi sebuah nama yang pada akhirnya akan tenggelam di kancah 
persaingan. 
E. Penelitian Terdahulu yang Relevan 
Penelitian terdahulu yang relevan dengan skripsi yang berjudul “ Strategi 
Komunikasi Promosi Event Organizer Debindo Mega Promo dalam Mengkonstruksi 
Brand Image Perusahaan di Makassar” adalah Skripsi yang ditulis oleh Sri Kurniaty 
                                                          
38Ibid, h. 3-4.  
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Mahasiswa Institut Pertanian Bogor jurusan manajemen dengan judul skripsi  
Analisis Strategi Promosi Pada Perusahaan Jasa Event Organizer (Studi Kasus: CI 
Production PT. CB Media Komunika) 
Skripsi “Analisis Strategi Promosi Pada Perusahaan Jasa Event Organizer” 
menitik beratkan pada strategi promosi jasa event organizer secara umum mengenai 
bagaimana cara atau strategi promosi event organizer CI Production dan PT.CB 
Media Komunika yang notabene perusahaan baru yang bergerak pada bidang 
pelayanan jasa event organizer, sedangkan Skripsi penulis yang berjudul “ Strategi 
Komunikasi Promosi Event Organizer Debindo Mega Promo dalam Mengkonstruksi 
Brand Image Perusahaan di Makassar”, penelitiannya menitik beratkan pada 
bagaimana cara event organizer PT. Debindo Mega Promo dalam membangun citra 
produk perusahaan atau client terkhusus di Kota Makassar, dengan tujuan membantu 
perusahaan untuk mencapai tujuan yakni brand yang dimiliki semakin terkenal dan 
tentunya pendapatan perusahaan meningkat. 
Penelitian Kedua yang relevan dengan skripsi penulis adalah skripsi yang 
ditulis oleh Lianita Andrina Mahasiswa Universitas Bima Nusantara jurusan 
Komunikasi Pemasaran, dengan judul skripsi “Analisis Strategi Public Relations 
Event Organizer PT. Brajamas Jaya Perkasa dalam Meningkatkan Brand Awarenees 
melalui Event Hari Ulang Tahun Waterboom Lippo Cikarang Periode 23 Maret 2012. 
Adapun tujuan dari penelitian ini karena masih banyaknya masyarakat yang belum 
mengenal nama perusahaan PT. Brajamas Jaya Perkasa di kancah dunia dalam bidang 
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jasa event organizer karena memang perusahaan tersebut masih tergolong baru 
diresmikan. Maka diperlukan strategi public relations yang dapat meningkatkan 
brand awareness PT. Brajamas Jaya Perkasa. Penelitian ini bertujuan ingin 
mengetahui strategi public relations yang digunakan perusahaan tersebut.39 
Penelitian selanjutnya yang relevan adalah penelitian yang dilakukan oleh De 
Laguna Latanri Putera, penelitian yang berjudul strategi komunikasi pemasaran 
Thinktank di bidang lifestyle and entertainment. Obyek penelitian ini adalah 
Thinktank Creative Consultant dengan subyek penelitian yaitu beberapa informan 
dari owner, vice president, Staff Creative. Informan-informan tersebut dipilih sebagai 
subyek penelitian sebab mereka mengetahui mengenai komunikasi pemasaran yang 
dilakukan oleh Thinktank serta berhak menentukan dan menjalankan strategi 









                                                          
39
 Sumber akses , http://thesis.binus.ac.id/doc/Bab4/2011-2-00816-MC%20Bab4001.pdf . 
(akses 10 April 2013) 
40
  Sumber akses, http://journal.unair.ac.id/. (akses 10 April 2013) 
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F. Kerangka Konseptual Peneltian 
Berdasarkan uraian di atas, pelaksanaan penelitian ini mengacu pada kerangka 
konseptual seperti yang disajikan pada gambar berikut: 
Gambar 2. 
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Metodologi diartikan sebagai totalitas cara berpikir yang digunakan oleh 
peneliti untuk menemukan jawaban atas permasalahan penelitian. Dengan kata 
lain, metodologi menyangkut persoalan epistimologi pengetahuan atau bagaimana 
pengetahuan diperoleh, yakni gejala atau realitas yang diteliti.1 Adapun rangkaian 
metodologi yang dimaksud penulis, sebagaimana berikut. 
A. Jenis penelitian 
Penelitian ini bermaksud mendeskripsikan gambaran tentang strategi 
komunikasi melalui kegiatan promosi atau disebut event marketing dalam dunia 
event organizer. Strategi komunikasi biasanya hanya diterapkan pada bidang 
pemasaran. Strategi komunikasi dalam pemasaran dimaksudkan untuk 
menerangkan konsep kerja event organizer yang juga bergerak di bidang 
pemasaran atau promosi. Dengan orientasi demikian, maka jenis penelitian yang 
dianggap relevan adalah penelitian deskriptif kualitatif.2 
Metodologi kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data 
deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang 
dapat diamati.3 Penelitian kualitatif bertujuan menjelaskan fenomena secara 
mendalam melalui pengumpulan data secara mendalam pula. Penelitian kualitatif 
                                                          
1Pawito, Penelitian Komunikasi Kualitatif (Cet. 2, Yogyakarta: LKiS Pelangi Aksara, 
2008), h. 84.  
2Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif (Jakarta: Prenada Media Group, 2008), h. 28. 
3Pawito, op. cit, h. 84. 
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tidak menekankan besarnya populasi dan sampel bahkan populasi dan sampelnya 
sangat terbatas. Jika data yang dikumpulkan sudah mendalam dan bisa 
menjelaskan fenomena-fenomena yang diobservasi, maka tidak perlu mencari 
sampel lainnya karena yang ditekankan adalah masalah kualitas data bukan 
banyaknya data. 
B.  Metode pendekatan 
Berpijak pada metodologi yang digunakan penulis, yakni jenis penelitian 
kualitatif yang tidak memposisikan teori sebagai alat atau parameter yang hendak 
diuji, maka teori dalam hal ini berfungsi sebagai metode atau pendekatan untuk 
memahami lebih dini konsep-konsep ilmiah yang relevan dengan fokus 
permasalahan. Metode pendekatan yang dimaksud penulis adalah teori-teori 
komunikasi, manjemen pemasaran, dan pendekatan teori lintas disiplin ilmu yang 
relevan digunakan untuk mengkaji strategi komunikasi promosi event organizer.   
C.  Lokasi, Objek dan Waktu Penelitian 
Penentuan lokasi penelitian ini terbagi atas dua kategori. Pertama, lokasi 
observasi atau tempat di mana penyelenggaraan event marketing dilaksanakan, 
yakni lokasi event marketing yang sesuai dengan schedule program Debindo 
Mega Promo periode 2012-2013. Kedua, lokasi wawancara yang bertempat di 
kantor Debindo Mega Promo, Jalan Lanto Dg. Pasewang No. 18 F Makassar.  
Objek penelitian ini adalah perusahaan jasa event organizer Debindo 
Mega Promo, dan yang menjadi subjek penelitian adalah beberapa orang dalam 
struktur manajemen PT. Debindo Mega Promo yang dipilih berdasarkan teknik 
penentuan subjek dalam metode penelitian kualitatif, yakni teknik snowball 
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sampling.4 Adapun waktu yang digunakan selama penelitian ini dilaksanakan 
sekitar empat bulan, sejak Januari 2012 s.d April 2013.  
D.  Metode Pengumpulan Data 
Sumber data dalam penelitian ini dibagi menjadi dua jenis data, yakni data 
yang disadur dari telaah pustaka (library research), dan data yang bersumber dari 
penelitian lapangan (field research).5 Kedua data tersebut merupakan satu 
rangkaian utuh yang akan terus dieksplorasi hingga penelitian ini selesai 
dilaksanakan. Penjelasan tentang kedua jenis data tersebut diuraikan sebagai 
berikut: 
1. Library Research 
Library research adalah kegiatan mencari dan mengolah data-data literatur 
yang relevan untuk dijadikan referensi dan sebagai acuan dasar untuk 
menerangkan konsep-konsep penelitian ini. Berdasarkan bentuk penyajiannya, 
data literatur yang dimaksud berupa buku ilmiah, hasil penelitian di kalangan 
akademisi, majalah/jurnal, surat kabar, ensliklopedi, dan sumber data lainnya 
yang dapatkan di beberapa perpustakaan. 
2. Field Research 
a) Observasi 
Observasi adalah proses pengamatan langsung terhadap kegiatan 
promosi atau event marketing yang diselenggarakan oleh Debindo Mega 
Promo dalam mengkonstruksi brand image suatu perusahaan. Dalam proses 
                                                          
 
4
 Snowball Sampling  adalah teknik penentuan sampel yang mulanya jumlahnya kecil, 
kemudian membesar  ibarat bola salju yang menggelinding lama menjadi besar. Lihat 
http://ihsanbahankuliah.blogspot.com/2008/populasi-dan-sampel-pengertian.html (akses 11 April 
2013) 
5Pawito, op. cit,  h. 96. 
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pengamatan tersebut, peneliti menggunakan teknik pengamatan melalui cara 
berperanserta. Dalam hal ini, peneliti menggunakan catatan 
pengamatan/daftar cek, dan berupaya terlibat langsung dalam kegiatan-
kegiatan event marketing PT. Debindo Mega Promo untuk memperoleh data 
empiris. 
b) Wawancara  
Proses wawancara dalam hal ini berdasarkan teknik snowball sampling 
yang diawali dengan menentukan informan kunci. Informan kunci yang dimaksud 
adalah direktur perusahaan PT. Debindo Mega Promo. Informan kunci tersebut 
merekomendasi informan selanjutnya, yang dipilih berdasar wawasannya 
mengulas ide maupun gagasan berkenaan dengan fokus bahasan yang diteliti. 
Sifat wawancara yang digunakan ialah wawancara mendalam (in-depth 
interview) dengan model wawancara bebas terpimpin, serta menggunakan 
panduan wawancara (interview guide). Panduan wawancara dalam hal ini 
berfungsi sebagai instrumen penelitian, sebagai pedoman terarah bagi peneliti dan 
informan untuk mengungkap fokus permasalahan.    
c) Dokumentasi 
Data dokumen yang dimaksud berupa arsip event organizer PT. Debindo 
Mega Promo yang terkait dengan konsep promosi atau event marketing serta data 
grafik atau foto penyelenggaraan event marketing baik yang didokumentasikan 





E.  Metode Analisis Data 
Analisis data dalam penelitian ini dilakukan secara induktif (dari data ke 
teori),6 yakni berangkat dari data khusus hasil penelitian lapangan, berupa proses 
interpretasi transkrip hasil wawancara, pengamatan, dan dokumen yang telah 
terkumpul, kemudian dikorelasikan dengan pendekatan teori yang digunakan 
untuk menarik suatu kesimpulan umum.  
Teknik yang digunakan oleh penulis dalam analisis data yaitu triangulasi 
data sumber. Analisis data dengan teknik triangulasi bermaksud mengolah 
keragaman data yang diperoleh, dengan jalan membandingkan, mereduksi, 
mengkategorisasi, menginterpretasi, dan mengevaluasi hasil penelitian (validitas) 
dengan melibatkan informan-informan.7 
F.  Metode Pengabsahan Data 
 
Pemeriksaan keabsahan data ini diterapkan dalam rangka membuktikan 
kebenaran temuan hasil penelitian dengan kenyataan dilapangan. Teknik yang 
digunakan dalam menguji keabsahan data adalah teknik triangulasi . 
Triangulasi merupakan teknik pemeriksaan keabsahan data yang 
memanfaatkan sesuatu yang lain diluar data itu untuk keperluan pengecekan atau 
sebagai pembanding terhadap data itu. Teknik triangulasi paling banyak 
digunakan untuk pemeriksaan melalui sumber lainnya. 
                                                          
6Burhan Bungin, op. cit, h. 28. Menurut Burhan Bungin, seluruh rangkaian kegiatan 
penelitian adalah teorisasi, secara inklud dan secara utuh adalah sebuah sintesis terhadap 
pengumpulan data, teorisasi, membangun hipotesis, menguji, dan seterusnya. 
7Ibid, h. 294. 
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Dalam hal ini penulis menggunakan teknik triangulasi dengan sumber, 
yang berarti membandingkan dan mengecek balik derajat kepercayaan suatu 
informasi yang diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda dalam metode 
kualitatif. Triangulasi dengan sumber dapat dicapai dengan jalan,  
a. Membandingkan data hasil pengamatan dengan hasil wawancara. 
b. Membandingkan apa yang dikatakan orang didepan umum dengan apa 
yang dikatakannya secara pribadi 
c. Membandingkan apa yang dikatakan orang-orang tentang situasi 
penelitian dengan apa yang dikatakan sepanjang waktu. 
d. Membandingkan keadaan dan perspektif seseorang dengan berbagai 
pendapat dan pandangan orang seperti rakyat biasa, orang yang 
berpendidikan tinggi atau menengah, orang berada, dan orang 
pemerintahan. 











A. Gambaran Umum Event Organizer Debindo Mega Promo  
PT. Debindo Mega Promo adalah salah satu badan usaha event organizer 
berskala nasional yang memiliki beberapa cabang di wilayah Indonesia, khususnya 
berada di Sulawesi Selatan yang berkedudukan di Jl. Lanto Dg Pasewang No. 18 F 
Makassar.Debindo Mega Promo dipimpin oleh Jeffrey Eugene Talumewo bersama 
jajaran komisaris dan direksi serta beberapa karyawan profesional dalam struktur 
keorganisasian PT. Debindo Mega Promo. Lingkup kinerja atau pelayanan jasa 
Debindo Mega Promo antara lain adalah, Exhibition organizer, Event 
organizer,Convention organizer, Strategic communication, dan Advertising.1 
Secara garis besar, jenis perusahaan yang menjad target PT. Debindo Mega 
Promo dalam pemasaran jasa event marketing antara lain adalah, instansi 
pemerintahan, perbankan, asosiasi,perusahaan swasta, BUMN, organisasi 
masyarakat, personal, dan beberapa klien lainnya.2Khususnya di wilayah Makassar, 
sepak terjang Debindo Mega Promo dalam melaksanakan event marketing terbilang 
sukses. Hal ini terlihat dari intenitas event marketing Debindo Mega Promo yang 
diselenggarakandi beberapa lokasi di kota Makassar dengan kisaran kegiatan 20 
hingga 30 event setiap tahun, yakni sejak tahun 2000 sampai tahun 2012.3 
                                                          
1Debindo Mega Promo, Company Profile (Makassar: PT. Debindo Mega Promo, 2012). Data 
yang diperoleh dari Jamaluddin, staff marketing Debindo Mega Promo, 12 Februari 2013.  
2Jamaluddin, staff marketing Debindo Mega Promo. Wawancara oleh penulis di sekretariat 
Debindo Mega Promo, Makassar 12 Februari 2013. 
3Lihat lampiran skripsi, h. 80 portofolio Debindo Mega Promo dalam event marketing periode 
tahun 2000 s.d 2012.   
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1. Data Pokok Perusahaan 
Nama perusahaan  : Debindo Mega Promo 
Bentuk badan usaha  : PT (Perseroan Terbatas) 
Alamat perusahaan  : Jl. Lanto Dg. Pasewang No. 18 F Makassar  
Nomor akte pendirian  : -9 -7 Juli 2001, Akte Notaris 
NPWP    : 02.100.775.2-812.000 
SITU    : 503/0017/IG-P/03KPAP 
SIUP    : 503/0023/SIUPM-P/03/KPAP 
2. Data Aktiva Perusahaan 
































3. Struktur Organisasi PT. Debindo Mega Promo 
 
Gambar 3. 





























Ass Mngr Event 
Mingyanti  




Marketing staff  
Ratna Dewi 
Finance staff 
Board off Director 









Finance & Exhibition Coord 
Gaby Indriani 














B. Visi, Misi dan Kebijakan Mutu 
1. Visi PT. Debindo Mega Promo 
Adapun yang menjadi visi PT. Debindo Mega Promo adalah: 
a. Memperkokoh eksistensi PT. Debindo Mega Promo sebagai perusahaan 
MICE terkemuka di Kawasan Timur Indonesia. 
b. Menjadikan PT. Debindo Mega Promo sebagai sebuah perusahaan yang 
berorientasi pada aspek kualitas, profesional, profitable. 
c. Menciptakan sumber daya manusia yang unggul dan memiliki daya saing 
yang tinggi. 
d. Menjadikan PT. Debindo Mega Promo sebagai mitra utama pemerintah 
daerah maupun pemerintah pusat. 
2. Misi PT. Debindo Mega Promo 
Berdasarkan visi tersebut diatas, maka PT. Debindo Mega Promo 
menjabarkannya dalam beberapa misi, yait sebagai berikut : 
a. Menciptakan ide-ide kreatif dan inovatif bagi pengembangan industri 
MICE di Kawasan Timur Indonesia. 
b. Memberikan pelayanan prima, professional dan berkualitas bagi mitra 
kerjasama. 
c. Meningkatkan kemampuan dan kapabilitas SDM , dengan 
mengikutsertakan pada pelatihan, seminar, dan workshop MICE baik 
dalam maupun luar negeri. 
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d. Membuat event-event yang terencana dan dibutuhkan pemerintah maupun 
pusat. 
3. Kebijakan Mutu PT. Debindo Mega Promo 
Dalam menjalankan visi dan misi tersebut di atas, PT.  Debindo Mega Promo 
juga mempunyai komitmen untuk : 
a. Mencapai kepuasan pelanggan dengan memberikan produk dan jasa 
berkualitas tinggi yang tepat waktu dan dengan harga yang kompetitif, 
selalu memenuhi persyaratan pelanggan dan peraturan perundangan yang 
berlaku. 
b. Meningkatkan sistem manajemen mutu secara berkelanjutan melalui 
penetapan tujuan, sasaran, dan program mutu untuk produk, aktivitas dan 
jasa yang secara periodik ditinjau dan kemajuannya diukur untuk 
memastikan peningkatan dicapai 
 
C. Struktur Organisasi dan Pembagian Tugas 
1. Struktur Organisasi 
Setiap perusahaan mempunyai struktur organisasi yang berbeda dengan 
perusahaan lain, hal ini tergantung pada jenis usaha dan bidang yang ditekuni suatu 
perusahaan. Struktur organisasi perusahaan harus bersifat fleksibel agar dapat 
disesuaikan dengan dinamika dan perkembangan perusahaan. Struktur organisasi 
sangat dibutuhkan untuk kelancaran operasional suatu perusahaan, dimana menjadi 
44 
 
pembagi tugas, wewenang, dan tanggung jawab pimpinan dan karyawan yang terlibat 
secara tegas dan jelas serta divisi-divisi yang dibutuhkan untuk mencapai sasaran dan 
tujuan organisasi. 
Perusahaan sebagai suatu organisasi yang merupakan suatu jaringan hubungan 
antara beberapa fungsi yang bekerja sama dengan yang lainnya untuk mencapai 
tujuan yang diinginkan. Pembagian tugas dalam perusahaan umumnya nampak dalam 
struktur organisasi perusahaan, walaupun kita melihat adanya pemisahan tugas-tugas 
antara satu dengan yang lain, namun masing-masing tugas ini dalam pelaksanaannya 
harus dihubungkan dengan prosedur yang berlaku dalam organisasi perusahaan yang 
bersangkutan. Oleh karena itu, organisasi bukan hanya sekedar kerangka pembagian 
tugas melainkan keseluruhan perangkat beserta fungsi-fungsi yang saling 
berhubungan satu dengan yang lain dan saling mendukung. 
Demikian pula halnya pada struktur organisasi PT. Debindo Mega promo 
yang telah menetapkan pembagian kerja dari masing-masing anggotanya. Berikut 










Pembagian Struktur Organisasi PT. Debindo Mega Promo 
 
NO NAMA JABATAN 
I KOMISARIS  
 - Dwi Karsono, SE Komisaris utama 
 - Ir. Efi Setiabudi Komisaris 
 - Drs. H. Saldy Mansyur Komisaris 
II DIREKSI  
 - Ir. Raden Budiarto Linggowiyono Direksi 
 - Ir. Jeffrey Eugene Talumewo Direksi 
III PENGURUS PERUSAHAAN  
 - Ir. Jeffrey Eugene Talumewo Direktur Utama 
 - Ir. Raden Budiarto Linggowiyono Direktur Operasional 
 - Citra Bahasoan Sekretaris 
 - Gaby Indriani  Koord. Event & Produksi 
 - Husain Muslimin, ST Koord.Exhibition & Keuangan 
 - Novira Arisanty, SP Manager HRD & Exhibition 
 - Fadli Manager Event  
 - Muh. Firman Zein, ST Manager Produksi 
 - Srianti M, A.Md Asisten Manager Event 
 - Syarfina Febriyani Marketing Event 
 - Roberto R Engel Marketing Exhibition 
 - Mingyanti, SE Graphic Designer 
 - Syahratul Hawaisah, A.Md Marketing Exhibition 
 - Dian Ekawatie Marketing Exhibition 
 - Ahmad Taufik, A.Md Graphic Designer 
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 - Muh Arfah Graphic Designer 
 - Febyanti Said, SE Accounting 
 - Ratna Dewi Kasir 
 - Jamaluddin Umum 
 - Regina Clara Front Office 
 
2.  Pembagian Tugas   
a) Direktur Utama 
Direktur Utama merupakan kepala utama perusahaan ini yang bertanggung 
jawab dalam menjalankan roda kepemimpinan PT. Debindo Mega Promo. 
Adapun tugas Direktur Utama adalah : 
1) Menentukan dan melaksanakan kebijakan perusahaan dalam mencapai 
target penjualan dan keuntungan perusahaan. 
2) Membuat rencana kerja perusahaan yang akan dilaksanakan oleh 
karyawan-karyawannya dan mengontrol atau mengawasi agenda 
rencana kerja tersebut. 
3) Mengatur dan menentukan tugas dan tanggung jawab semua karyawan 
pada jabatan masing-masing serta mengkoordinasi dan mengawas 
kegiatan-kegiatan yang dilaksanakan sesuai dengan ketentuan-






b) Koordinator Event, Produksi dan Exhibition 
Bertugas untuk menangani kegiatan perusahan di bidang event, produksi, 
dan exhibition, dimana koordinator event, produksi, dan exhibition bertugas 
sebagai kepala ahli. Tugas koordinator event, produksi, dan exhibition adalah : 
1) Menyeleksi setiap event-event, produksi, dan exhibition yang akan 
dikerjakan oleh para staff anggotanya. 
2) Mengawasi dan mengontrol aktifitas staffnya dalam melaksanakan 
pekerjaannnya. 
3) Membuat laporan agenda pekerjaan yang kemudian akan 
dipertanggung jawabkan kepada Direktur Utama. 
c) Marketing event, produksi dan exhibition 
Mempunyai tugas mengelola kegiatan usaha dalam bidang operasional 
pemasaran. Berikut tugasnya: 
1) Menerima arahan dari koordinator event, produksi, dan exhibiton, 
untuk melaksanakan kegiatan pemasaran. 
2) Mengawasi dan mengontrol kegiatan pada bagian pemasaran. 
3) Membuat laporan pertanggungjawaban yang kemudian akan diberikan 
kepada koordinator event, produksi, dan exhibition. 
d) Graphic Design 
Desainer grafis merencankan dan membuat suatu desain yang 
mengkomunikasikan pesan langsung kepada audience. Biasanya bekerja pada 
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produksi masal, misalnya percetakan, film, media elektronik, buku, majalah, surat 
kabar, periklanan, kemasan, poster, CD, multimedia, website, rambu-rambu 
transportasi, peta, dan berbagai bentuk desain informasi lainnya. 
Pada dasarnya desainer grafis membangun kesan untuk menampilkan 
pesan yang ingin disampaikan client mereka. Biasanya hal ini didukung dengan 
image (fotografi, film, video, seni, ilustrasi, dsb) dan teks (tipografi) melalui suatu 
kesatuan bentuk untuk menampilkan isi dan pesan yang jelas 
e) Accounting 
Mempunyai tugas untuk mencatat setiap pemasukan dan pengeluaran yang 
dihasilkan oleh perusahaan dan membuat laporan event-event apa saja yang 
dilaksanakan, kemudian akan dipertanggung jawabkan kepada Direktur Utama. 
 
D. Keadaan Karyawan 
Karyawan atau tenaga kerja manusia merupakan salah satu faktor produksi 
pada suatu perusahaan. Tenaga kerja merupakan faktor penentu dalam proses 
produksi, bahkan tenaga kerja merupakan hal yang paling penting dari seluruh faktor-
faktor produksi karena manusia merupakan faktor penggerak dari seluruh kegiatan 
perusahaan. Apabila dilihat dari tingkat pendidikannya, maka dapat dikatakan bahwa 
pada dasarnya karyawan PT. Debindo Mega Promo merupaka karyawan yang 
profesional dan handal karena sebagian besar karyawannya telah menempuh jenjang 
pendidikan S1 (Strata Satu), yakni 10 Orang (S1), 3 Orang (Sarjana Muda/Ahli 
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Madya), beberapa orang yang sedang menempuh pendidikan S1, dan selebihnya 
adalah lulusan SLTA. 
 
E. Sarana dan prasarana 
Dalam kegiatan operasional suatu perusahaan, dibutuhkan sarana dan 
prasarana yang memadai sehingga kegiatan operasional perusahaan dapat berjalan 
denga baik dan lancar. Pada PT. Debindo Mega Promo terdapat berbagai fasilitas 
sarana dan prasaran yang mendukung aktifitas perusahaan, yaitu komputer, printer, 
telepon, dan lain sebagainya. Berikut adalah sarana dan prasarana yang dimiliki PT. 
Debindo Mega Promo, yaitu : 
Tabel 3. 
Sarana dan Prasarana PT. Debindo Mega Promo 
 
NO. NAMA AKTIVA JUMLAH 
I KENDARAAN  
 1. Mobil Daihatsu-XENIA 1 Unit 
 2. Mobil Toyota-AVANZA 1 Unit 
 3. Mobil Daihatsu Pick Up 1 Unit 
 4. Mobil Suzuki APV 1 Unit 
 5. Motor Honda LEGENDA 2 1 Unit 
 6. Motor JINCHENG 1 Unit 
   
II INVENTARIS  
 1. Komputer  17 Unit 
 2. Printer  10 Unit 
 3. Scanner 1 Unit 
 4. Meja Kantor 23 Bh 
 5. Kursi Kantor 36 Bh 
 6. AC 5 Bh 
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 7. Radio Komunikasi 10 Bh 
 8. Laptop  8 Unit 
 9. Mesin Fotocopy, Xerox 1 Unit 
   
III PERALATAN  
 1.   Panggung Utama 1 Set 
 2.   Panggung Moduler 1 Set 
 3.   Panggung Rotater (Panggung Berputar) 1 Set 
 4.   Partisi System R 8 Standard 1 Set 
 5.   Barikade 500 Meter 
 6.   Back Drop 1 Set 
 7.   Ac Indoor & Outdoor 160 Pk 
 8.   Mesin Cutting Sticker 1 Bh 
 9.   LCD 1500 Ansilumens Toshiba 1 Unit 
 10. LCD 3500 Ansilumens Toshiba 1 Unit 
 10. LCD 3500 Ansilumens Nec 1 Unit 
 10. LCD 5500 Ansilumens Panasonic 1 Unit 
 11. Screen uk. 2 x 3 m 1 Buah 
 12. Screen uk. 3 x 4 m 1 Buah 
 13. Tenda Krucut 5 x 5 m 13 Buah 
 14. Tenda Hall 15 x 30 m 13 Buah 
 15. Panggung Rotater 1 Set 
 15. Rigging 18 x 20 M 1 Set 
 
F. Uraian Kerja Struktur Organisasi ISO 9001 
1. Steering Committee 
Memberikan petunjuk dan pengarahan kepada tim koordinator ISO 9001 : 
2008. Melakukan pengawasan dalam mempersiapkan, mempertahankan dan 
mengembangkan sistem manajemen mutu sesuai standar ISO 9001 : 2008 yang 
dilaksanakan di perusahaan. Memberikan komitmen penuh sehubungan dengan 
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program pencapaian sertifikasi ISO 9001 : 2008 maupun upaya menjaga konsistensi 
dalam pelaksanaan sistem manajemen mutu di perusahaan.4 
2. Quality Management Representative 
Sebagai perwakilan manajemen yang bertanggung jawab dalam persiapan, 
penerapan dan pengembangan sistem  manajemen mutu yang sesuai standar ISO 
9001 : 2008. Sebagai penghubung dengan pihak luar perusahaan yang berkaitan 
dengan pelaksanaan sistem manajemen mutu. Memastikan proses yang diperlukan 
ditetapkan, diimplementasikan dan dipelihara. Melaporkan kepada pimpinan puncak 
tentang kinerja sistem manajemen mutu dan kebutuhan untuk peningkatan       
penerapan sistem manajemen mutu. Mempromosikan kebutuhan pelanggan kepada 
seluruh jajaran di perusahaan. Mengkoordinasikan kegiatan pelaksanaan sistem 
manajemen mutu seperti pengendalian dokumen, data, catatan mutudan mengadakan 
tinjauan manajemen serta audit mutu internal.5 
3. Quality Internal Audit Coordinator  
Membantu perwakilan manajemen ( QMR) dalam persiapan, koordinasi dan 
pelaksanaan audit mutu internal di perusahaan. 
4. Internal Auditor Team 
Melaksanakan audit mutu internal di PT. Debindo Mega Promo. Melakukan 
pengontrolan dan evaluasi terhadap temuan dalam audit mutu internal untuk 
perbaikan. 
 
                                                          
4Debindo Mega Promo, Job Description Of Organization Structure (Makassar: Team PT. 
Debindo Mega Promo, 2009). Data yang diperoleh dari Jamaluddin, staf umum Debindo Mega Promo, 




5. QMR Administration 
Melakukan kegiatan-kegiatan administrasi yang berkaitan dengan standar ISO 
9001 : 2008. Mengkoordinasikan pelaksanaan meeting yang berhubungan dengan 
kegiatan program ISO 9001 : 2008. Mengkoordinasi dan melakukan pengontrolan 
dokumen mutu di seluruh perusahaan termasuk dokumen baru, dokumen revisi dan 
distribusi dokumen. Membantu QMR dalam hal administrasi penerapan sistem 
manajemen mutu.  
6. Socialization And Promotion 
Menyusun program sosialisasi tentang pengenalan ISO 9001 : 2008 untuk 
seluruh karyawan. Mengkoordinasikan pelatihan yang mendukung suksesnya 
program sertifikasi ISO 9001 : 2008 dan pelaksanaan sistem manajemen mutu yang 
baik.  
7. Departement / Section Representative 
Ketua: Melakukan persiapan penerapan sistem manajemen mutu pada masing-
masing bagian / departemen. Memastikan bawah seluruh karyawan dibawah 
pengawasannya memahami ISO 9001 : 2008 dan melaksanakannya dengan konsisten. 
Memastikan bahwa pelaksanaan sistem manajemen mutu di bagiannya dilaksanakan 
secara konsisten termasuk mengontrol dokumen mutu yang digunakan adalah sesuai 
dan terkontrol (terkendali). Melakukan perbaikan secara terus menerus dalam 
pelaksanaan sistem manajemen mutu. 
Wakil Ketua: Memperlancar tugas ketua dalam pelaksanaan sistem 
manajemen mutu di bagian / departemennya.6 
 




G. Strategi Komunikasi Promosi Event Organizer Debindo Mega Promo Dalam 
Mengkonstruksi Brand Image Perusahaan Di Makassar 
Seiring dengan berkembangnya dunia usaha dalam berbagai bidang maka 
perusahaan-perusahaan dengan lingkup pekerjaan yang sama akan bersaing ketat, 
sehingga peluang untuk merebut pasar atau konsumen akan semakin kuat. Dalam 
keadaan seperti ini, maka untuk mempertahankan kelangsungan hidup, perusahaan 
yang bersaing memasang strategi dalam rangka mencapai tujuan perusahaan, yaitu 
untuk mencari jalan ke arah yang paling menguntungkan. 
Berikut ini adalah pendapat Bapak Raden Budiarto Linggowiyono (52 tahun) 
mengenai bisnis event organizer : 
“Saat ini bisnis Event Organizer mengalami perkembangan yang sangat 
pesat. Debindo bukan lah perusahaan Event Organizer yang satu-satunya ada 
di Makassar. Sudah semakin banyak yang bermunculan perusahaan yang 
bergerak dibidang event. Debindo optimis akan dapat menguasai pasar dan 
penetuan positioning yang berbeda dengan perusahaan lainnya. Makin 
ketatnya persaingan karena semakin banyak bermunculan competitor 
membuat Debindo terus terpacu melakukan perbaikan kualitas dan pelayanan 
agar tidak kalah dengan competitor lain dalam menarik minat konsumen”.7 
 
Dan untuk mencapai tujuan tersebut, salah satu cara yang ditempuh adalah 
memasang strategi komunikasi promosi pemasaran, disamping itu perusahaan harus 
memperhatikan perubahan-perubahan serta faktor-faktor yang dapat mendukung atau 
menghambat dalam perusahaan, mengamati tingkah laku konsumen, memberikan 
pelayanan yang lebih baik kepada konsumen untuk mendapatkan kepercayaan 
konsumen. 
                                                          
7
 Wawancara Peneliti dengan Direktur Operasional Debindo Mega Promo di Sekretariat 
Debindo Mega Promo, Makassar 13 Maret 2013 
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PT. Debindo Mega Promo adalah suatu perusahaan yang hadir dengan konsep 
sistematis yang berbentuk inovatif dan memberikan suatu warna tersendiri di bidang 
event organizer dan dunia periklanan. PT. Debindo Mega Promo merupakan solusi 
yang tepat, jelas, terpecaya dan terjangkau bagi individu atau perusahaan yang ingin 
menggunakan produk atau jasa perusahaan tersebut. Diperkenalkan secara personal 
melalui tempat-tempat yang ditunjuk secara resmi oleh PT. Debindo Mega Promo. 
Serta didukung oleh tim kreatif dan manajemen produksi yang handal, 
berpengalaman untuk mewujudkan suatu event yang berkualitas dan bersolusi tinggi, 
dengan biaya yang berorientasi kepada penghasilan konsumennya. 
PT. Debindo Mega Promo sebagai salah satu event organizer yang cukup 
berpengalaman di kota Makassar, senantiasa melakukan strategi-strategi pemasaran 
khususnya dalam ruang lingkup event organizer, exhibition, advertising, convention, 
dan strategic communication sehingga jumlah pemakai event organizer dapat 
meningkat dari waktu ke waktu dan pada akhirnya dapat bersaing dengan 
perusahaan-perusahaan lainnya yang juga memiliki profesi yang sama di Makassar. 
Dari hasil penelitian yang diperoleh bahwa untuk mengkonstruksi brand 
image perusahaan khususnya pelanggan untuk event organizer ini, maka PT. Debindo 
Mega Promo mencoba mengidentifikasi pasar dengan bauran promosi, sebagaimana 
yang dikemukakan oleh Gaby Indriani (28 tahun) : 
“Strategi komunikasi promosi yang kami gunakan untuk mengkonstruksi 
brand image perusahaan yaitu menggunakan strategi komunikasi promosi 
(Marketing Communication Mix), dimana variabel-variabel yang kami 
gunakan adalah Public Relation (hubungan masyarakat), Sales Promotion 
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(promosi penjualan), Personal Selling (penjualan perseorangan), dan 
Advertising (periklanan)”.8 
 
Untuk lebih jelasnya mengenai bauran komunikasi pemasaran (marketing 
communication mix) PT. Debindo Mega Promo, berikut uraiannya : 
a. Public Relation (Hubungan Masyarakat) 
Pada PT. Debindo Mega Promo, Manajer HRD dan Exhibition bertugas 
untuk menyiapkan dan menyebarkan komunikasi serta melaksanakan kerjasama 
dengan pihak lain dalam memperkenalkan dan meningkatkan kepercayaan juga 
brand image. Marketing Manager bertugas membuat dan mencatat anggaran 
dengan baik dan benar serta mengawasi dan mengontrol semua kegiatan pada 
bagian pemasaran. PT. Debindo Mega Promo juga melakukan hal-hal yang dapat 
menjadi faktor pendukung terhadap pemasaran produk yang ditawarkan, seperti 
dikemukakan oleh Roberto Engel (31 tahun) : 
“Langkah-langkah yang kami lakukan untuk mendukung keberhasilan 
pemasaran yaitu memberikan pelayanan yang semaksimal mungkin, 
meningkatkan kualitas sumber daya manusia, melakukan evaluasi 
terhadap pelaksanaan bauran komunikasi pemasaran yang telah 
dilakukan, dan melaksanakan kerjasama dengan pihak lain dengan 
memperkenalkan dan meningkatkan kepercayaan juga brand image”.9 
b. Sales Promotion (Promosi Penjualan) 
                                                          
8
 Wawancara Peneliti dengan Koordinator Event & Produksi Debindo Mega Promo di 
sekretariat Debindo Mega Promo, Makassar 24 Februari 2013. 
9
 Wawancara peneliti dengan Marketing Exhibition Debindo Mega Promo di sekretariat  
Debindo Mega Promo. Makassar 14 Maret 2013. 
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Pada umumnya yang menjadi persoalan pada suatu perusahaan atau 
organisasi. Baik yang memproduksi barang atau jasa adalah sejauh mana 
masyarakat selaku konsumen mengetahui jenis, mutu atau kualitas produk yang 
ditawarkan. Oleh karena itu, salah satu cara yang ditempuh oleh perusahaan untuk 
memperkenalkan tentang jenis dan kualitas produk adalah melakukan promosi 
penjualan. 
Promosi penjualan merupakan unsur pokok yang sekunder dalam 
komunikasi pemasaran. Produk mencakup serangkaian teknik untuk 
menyampaikan berita dengan menggunakan media cetak, seperti koran, tabloid 
dan majalah atau media elektronik, seperti radio mengenai produk yang 
dihasilkan oleh suatu perusahaan atau memperkenalkan produk tersebut kepada 
konsumen. Pihak PT. Debindo Mega Promo juga berusaha mempengaruhi 
permintaan konsumen terhadap produk dengan cara melakukan promosi 
penjualan, seperti yang dikatakan Raden Budiarto Linggowiyono (52 tahun) : 
“PT. Debindo Mega Promo melakukan promosi penjualan dengan 
menggunakan media cetak, seperti koran, tabloid dan majalah atau media 
elektronik, seperti radio mengenai produk yang dihasilkan oleh suatu 
perusahaan atau memperkenalkan produk tersebut kepada konsumen, 
untuk meningkatkan jaringan kerja serta mengkonstruksi brand image 
perusahaan”.10 
c. Personal Selling (Penjualan Perseorangan) 
Interaksi langsung dengan salah satu client dengan cara presentasi, 
menjawab pertanyaan dan menerima pesanan. Ini berfungsi agar client dapat 
                                                          
10
 Raden Budiarto Linggowiyono, loc.cit. 
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mengetahui lebih banyak lagi tentang PT. Debindo Mega Promo, sehingga 
apabila ada hal-hal yang tidak diketahui dapat ditanyakan langsung. Selain 
dengan bertatap muka, proses ini juga dapat dilakukan dengan mengirimkan 
email atau surat ke PT. Debindo Mega Promo. Seperti yang dikatakan Novira 
Arisanty, SP (34 tahun) : 
“Salah satu contoh pelayanan yang kami berikan kepada para pelanggan, 
misalnya ada konsumen yang mempunyai kesulitan tentang produk yang 
kami tawarkan, maka pihak kami akan memberikan penjelasan secara 
mendetail kepada konsumen tentang apa yang cocok untuk event-event 
yang akan diadakan”.11 
d. Advertising (Periklanan) 
Periklanan merupakan cara yang praktis dan jangkauannya yang luas. 
Secara umum periklanan dapat diartikan sebagai suatu kegiatan menyebarluaskan 
pesan komunikasi kepada khalayak untuk memberitahukan sesuatu atau untuk 
menawarkan barang dan jasa dengan jalan menyewa media. Semua bentuk 
penyajian promosi non-personal atas ide kreatif barang dan jasa yang dilakukan 
perusahaan yang bekerja sama dengan PT. Debindo Mega Promo. Periklanan 
ditangani langsung oleh departemen penjualan atau pemasaran yang berurusan 
langsung dengan biro iklan. 
PT. Debindo Mega Promo menggunakan iklan sebagai sarana 
mempromosikan produk dan jasa yang ditawarkan agar dapat menarik minat 
                                                          
11
  Wawancara oleh peneliti dengan Manager HRD & Exhibition Debindo Mega Promo di 
Sekretariat Debindo Mega Promo, Makassar 19 Maret 2013. 
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masyarakat untuk menggunakan jasa serta produk perusahaan tersebut, 
sebagaimana yang dikatakan Budiarto Linggowiyono (52 tahun) : 
“Kami menggunakan berbagai macam produk iklan seperti media cetak 
dan media elektronik, agar masyarakat dapat mengetahui keberadaan 
perusahaan kami serta produk dan jasa apa saja yang kami tawarkan 
sehingga mereka dapat tertarik untuk menggunakan produk dan jasa yang 
kami sediakan”.12 
1. Faktor yang mempengaruhi upaya PT. Debindo Mega Promo 
mengkonstruksi brand image 
Aktivitas pemasaran sangat mempengaruhi jumlah peningkatan brand image 
perusahaan. Namun tidak dapat dielakkan juga bahwa terdapat faktor-faktor yang 
mendukung dan menghambat dalam upaya mengkonstruksi brand image. Dari hasil 
penelitian diperoleh bahwa ada beberapa faktor yang mempengaruhi penerapan 
strategi komunikasi promosi PT. Debindo Mega Promo, sebagai berikut : 
a) Faktor yang mendukung peningkatan brand image 
PT. Debindo Mega Promo memiliki sumber daya manusia yang 
mempunyai kemampuan keahlian dalam bidangnya, profesional, dan kreatif. 
Inilah yang mendukung perusahaan yang bergerak di bidang jasa. Keahlian 
utamanya ialah lebih ke pemasarannya, diharapkan mampu menerapkan pada 
masyarakat terutama dalam memberikan pelayanan semaksimal mungking 
dengan mengutamakan kepuasan konsumen. Seperti yang diungkapkan Fachrizal 
Amirullah (37 tahun) : 
                                                          
12
 Raden Budiarto Linggowiyono, loc. cit. 
59 
 
“Yang menjadi faktor pendukung keberhasilan pelaksanaan dalam 
memasarkan produk dan jasanya, yaitu kami memiliki sumber daya 
manusia yang mempunyai kemampuan dan profesional, kreatif serta 
memiliki tanggung jawab yang tinggi terhadap perusahaan sehingga 
mampu bersaing dengan prusahaan-perusahaan yang bergerak di bidang 
yang sama yang ada di kota Makassar”.13 
 
b) Faktor yang menghambat peningkatan brand image 
PT. Debindo Mega Promo, pernah mengalami kendala dengan masalah 
dana pada saat terjadinya krisis moneter. Pada saat itu perusahaan-perusahaan 
yang memakai jasa PT. Debindo Mega Promo mengurangi atau menghilangkan 
kegiatan yang bersifat promosi, sehingga nilai pendapatan perusahaan menurun. 
Padahal, pada saat itu PT. Debindo Mega Promo baru memulai atau baru 
mengembangkan perusahaan mereka yang berada di Makassar. 
Demikian, seperti yang dituturkan oleh Fachrizal Amirullah (37 tahun) : 
“Pada saat terjadinya krisis moneter di Indonesia, pada masa itu 
perusahaan-perusahaan yang biasanya memakai jasa dari PT. Debindo 
Mega Promo mengurangi bahkan menghilangkan kegiatan-kegiatan 
perusahaan yang bersifat promosi, otomatis juga berkurangnya pekerjaan 
dan kegiatan yang dapat dilakasanakan oleh PT. Debindo Mega Promo 
yang berdampak pada menurunnya nilai pendapatan bagi perusahaan PT. 
Debindo Mega Promo”.14 
 
Adapun yang menjadi kelemahan setiap event organizer adalah sering 
mengalami kesulitan dalam penentuan tema event yang akan dilaksanakan, 
padahal penentuan tema merupakan faktor yang paling penting sebagai pemicu 
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suksesnya event yang akan dilaksanakan, hal penentuan tema ini perlu 
mendapatkan perhatian ektra dari pihak event organizer dan tentunya 
dikomunikasikan dengan pihak penyelenggara acara. Selain itu adapula yang 
menjadi kelemahan event organizer termasuk PT. Debindo Mega Promo ketika 
pelaksanaan event, hal ini muncul akibat banyaknya pihak yang terlibat dan 
kurangnya koordinasi dan komunikasi antar bagian. 
H. Implementasi Strategi Komunikasi Promosi Event Organizer Debindo Mega 
Promo Melalui Event Marketing 
Sesuai dengan hasil penelitian yang di lakukan oleh peneliti, adapun proses 
pelaksanaan event marketing pada PT. Debindo Mega Promo adalah sebagai berikut : 
a. Menentukan konsep acara terlebih dahulu, konsep acara menjadi hal yang 
krusial, karena tanpa konsep maka tidak akan terwujud tujuan yang akan 
di capai. 
b. Penentuan tema, penentuan tema perlu memperhatikan juga isu yang 
berkembang di masyarakat,dan perusahaan dapat mengangkat tema yang 
relevan dengan isu yang berkembang. 
c. Pengemasan bentuk pelaksanaan kegiatan,hal ini juga sangat menentukan 
keberhasilan Debindo dalam mengkonstruksi brand image perusahaan 
yang bekerjasama dengan Debindo Mega Promo, sehingga perusahaan 
dapat memperoleh profit yang besar karena keberhasilan dalam 
pelaksanaan event marketing. 
61 
 
Setelah terlaksananya event marketing, pihak PT. Debindo Mega Promo 
melakukan evaluasi hasil dari pelaksanaan event, dengan membahas kinerja dari 
setiap personalia yang ikut berperan dalam pelaksaan event marketing, membahas 
evaluasi dengan mitra kerja perusahaan, serta memaparkan semua semua hambatan-
hambatan tekhnis dan operasional yang terjadi selama pelaksanaan event marketing 
berlangsung, adapun hambatan-hambatan kecil yang biasanya dirasakan oleh pihak 
PT. Debindo Mega Promo adalah keterlambatan vendor atau client dalam penetapan 
schedule. 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan penulis pada PT. Debindo Mega 
Promo, yaitu bahwa perusahaan senantiasa melakukan kegiatan komunikasi dengan 
cara melakukan kerjasama dengan koran lokal Tribun Timur, serta melalui media 
elektronik, yaitu radio lokal. Secara tidak langsung PT. Debindo Mega Promo 
melakukan tindakan persuasif, dimana PT. Debindo Mega Promo telah 
mengkomunikasikan dirinya agar dapat dikenal oleh masyarakat sehingga masyarakat 
dapat menjadi pengguna jasa pelayanan event yang ditawarkan oleh PT. Debindo 
Mega Promo. 
Dari hasil penelitian diperoleh pihak pengelola PT. Debindo Mega Promo 
dalam memasarkan beberapa produk iklan yang dihasilkan berusaha untuk 
mempengaruhi permintaan konsumen melalui kegiatan strategi identifikasi pasar dan 
bauran komunikasi pemasaran, dengan tujuan meningkatkan jumlah pengguna jasa 
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dan pada akhirnya tujuan perusahaan yaitu mendapatkan laba semaksimal mungkin 
dapat tercapai. 
1. Identifikasi pasar 
Setelah di lakukan penelitian maka di peroleh data identifikasi pasar pada PT. 
Debindo Mega Promo sebagai berikut:  
a) Segmentation 
Segmentasi memiliki peran penting dalam PT. Debindo Mega Promo. 
Segmentasi tersebut memiliki peran penting karena beberapa alasan. Pertama, 
segmentasi memungkinkan perusahaan untuk lebih fokus dalam mengalokasikan 
sumber daya. Dengan membagi pasar menjadi segmen-segmen akan memberikan 
gambaran bagi perusahaan untuk menetapkan segmen mana yang akan dilayani. 
Selain itu segmentasi memungkin perusahaan mendapatkan gambaran yang lebih 
jelas mengenai peta kompetisi serta menentukan posisi pasar 
Kedua, segmentasi merupakan faktor kunci untuk mengalahkan pesaing, 
dengan memandang pasar dari sudut yang unik dan cara yang berbeda dari yang 
dilakukan pesaing. 
b) Penentuan sasaran pasar (Market Targetting) 
Segmentasi pasar pada dasarnya menunjukkan peluang pasar yang 
dihadapi PT. Debindo Mega Promo, selanjutnya perusahaan perlu mengevaluasi 
macam-macam segmen yang ada untuk memutuskan berapa banyak dan segmen 
mana yang akan dijadikan sasaran. 
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Dalam mengevaluasi segmen pasar yang berbeda, perusahaan harus 
memperhatikan potensi laba masing-masing segmen, daya tarik laba jangka 
panjang suatu segmen, dan tujuan jangka panjang perusahaan 
c) Penentuan posisi produk (Product Positioning) 
Setelah mengadakan segmentasi pasar dan penentuan sasaran pasar, 
perusahaan perlu melakukan penentuan posisi penawarannya. Untuk 
mendapatkan keunggulan kompetitif, perusahaan perlu mengembangkan strategi 
penentuan posisi produk ke pasar sasaran yang dituju. Adapun pengertian 
penentuan posisi produk adalah Penentuan posisi adalah tindakan untuk 
merancang citra perusahaan serta nilai yang ditawarkan sehingga pelanggan 
dalam suatu segmen memahami dan menghargai kedudukan perusahaan dalam 
kaitannya dengan pesaing.15 
Penentuan posisi produk lebih memfokuskan pada apa produk itu, seperti 
apa produk itu, dan bagaimana pelanggan harus mengevaluasinya. Perusahaan 
harus mengetahui persepsi dan preferensi pembeli mengenai produk yang 
ditawarkan. Pemosisian produk menyangkut posisi uatu merek dalam benak 
konsumen sedemikian rupa, sehingga dipersepsikan unik dan unggul 
dibandingkan merek pesaing dalam hal atribut dan manfaat produk. Perusahaan 
harus berusaha membuat produknya lebih menonjol dari produk pesaing dan 
membuatnya lebih menarik bagi pembeli.Untuk melakukan strategi penentuan 
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 Philip Kotler, dan Gary Amstrong Prinsip-Prinsip Pemasaran: edisi ketiga, jilid 1, 
terjemahan Bob Sabran MM (Jakarta: PT. Erlangga, 1997)  h. 451 
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posisi pasar yang baik, perusahaan harus memutuskan karakteristik dan 
keistimewaan khusus yang membedakan produk yang ditawarkan dengan pesaing 
kepada pasar sasaran. Terdapat lima strategi positioning: 
1) Positioning berdasarkan atribut/manfaat. Positioning ini paling bayak 
diterapkan, yaitu didasarkan pada manfaat atau atribut  tertentu seperti 
ekonomi, reliabilitas, durabilitas, fitur, dan seterusnya 
2) Positioning berdasarkan kualitas/harga. Dalam strategi ini, positioning 
dipandang sebagai kontinum antara „high quality and high price‟ dan 
„good value at a low price‟. 
3) Positioning berdasarkan pemakaian atau aplikasi dan pemakai. 
Positioning bisa dilakukan dengan menggambarkan cara pemakaian 
produk atau mengasosiasikannya dengan pemakai atau kelas pemakai 
tertentu di setiap pasar. 
4) High tech positioning. Komputer personal, video, peralatan stereo, dan 
mobil merupakan kategori produk yang cocok untuk strategi ini. Produk-
produk ini biasanya dibeli berdasarkan fitur produk fisik selain citra. Para 
pembeli imumnya telah meiliki atau berharap mendapatkan informasi 
teknis seperti technical products (misal pada komputer, ban mobil, bahan-
bahan kima, dan jasa finasial), special interest products atau pengalaman 
bersama dan keterlibatan konsumen tinggi dan demonstrable products 
atau produk yang bisa bicara sendiri tentang fitur dan manfaatnya 
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5) High touch positioning. Strategi ini menuntut lebih sedikit informasi 
spesifik dan lebih menekankan citra, serta bercirikan keterlibatan 
konsumen tinggi. Pembeli akan merasa memiliki kesamaan bahasa dan 
serangkaian simbol khusus berkenaan kesejahteraan, materialisme, dan 
romantika.. Produk-produk ini menekankan status yang direfleksikan 
dengan produk berharga mahal, berkualitas tinggi, dan sangat visible 
2. Bauran promosi 
Bauran promosi yang telah dilakukan oleh pihak pengelola PT. Debindo 
Mega Promo dalam memasarkan produk jasa di Makassar sudah sesuai dengan 
pemasaran yang terdapat dalam beberapa teori dari berbagai literatur yaitu public 
relation dan publisitas, advertising (periklanan), sales promotion (promosi 
penjualan),  personal selling (penjualan perseorangan), selain itu peningkatan kualitas 
sumber daya manusia dan memberikan pelayanan yang baik serta mengadakan 
evaluasi terhadap kegiatan pemasaran yang telah dilaksanakan tidak luput dilakukan 
dalam melengkapi strategi pemasaran yang diterapkan. Public relation dan publisitas 
pada PT. Debindo Mega Promo sudah sangat berjalan dengan baik karena telah 
didukung oleh manajer pemasaran dan bagian promosi yang telah bekerja dengan 
baik yang selalu berhubungan baik dengan para client (pengguna jasa event 
organizer). 
Bagi PT. Debindo Mega Promo keuntungan bukan tujuan perusahaan semata, 
tetapi juga bagaimana agar mitra kerja/user dapat merasa senang  dan puas terhadap 
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kinerja perusahaan, sehingga perusahaan tidak hanya mudah mendapatkan 
pelangggan atau mitra kerja setia dan loyal terhadap perusahaan. Dalam menjalin 
hubungan kerja sama dengan nasabah perusahaan bukan hanya menginginkan 
keuntungan ekonomis semata tapi juga bagaimana hubungan kerjasama tersebut 
mempunyai value (nilai). Bahwa hubungan perusahaan dengan mitra kerja atau user 
bukan hanya sebatas hubungan dagang tapi juga adanya ikatan yang erat serta 
komunikasi yang baik antara perusahaan dengan mitra kerja. 
Pelaksanaan bauran komunikasi pemasaran PT. Debindo Mega Promo 
dilakukan perbulan, yang bisa dilakukan dengan tatap muka (personal selling), 
promosi penjualan, hubungan masyarkat dan advertising (periklanan).  
a) Personal Selling (Penjualan Perseorangan) 
Penjualan perorangan adalah bentuk promosi yang paling sering 
digunakan oleh PT. Debindo Mega Promo, dan bentuk promosi ini yang paling 
banyak peranannya dalam meningkatkan penjualan produk perusahaan.Bentuk 
promosi dilakukan bagian marketing perusahaan yang pandai berkomunikasi 
secara efektif dan mampu mengajak seseorang. Bentuk promosi ini dibutuhkan 
seorang marketing yang piawai dalam menarik minat konsumen. Bentuk promosi 
ini tingkat kesulitannya cukup tinggi karena dibutuhkan kesabaran dari sales 
namun kelebihannya adalah perusahaan cepat dan langsung mendapatkan hasil 
tentang keinginan konsumen memakai jasa perusahaan karena bagian marketing 
langsung mendatangi konsumen dan berkomunikasi langsung, informasi tentang 
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kelebihan-kelebihan kepada konsumen. Jadi tertarik tidaknya konsumen membeli 
produk perusahaan dapat diketahui dengan cepat. Hal ini bentuk promosi 
memungkinkan hubungan usaha yang panjang antara perusahaan dan mitra kerja 
karena munculnya suatu ikatan karena bentuk komunikasi langsung atau 
komunikasi antar pribadi yang dilakukan bagian marketing. Keintiman hubungan 
ini memberikan dampak positif bagi perusahaan karena berperan ganda untuk 
dapat memperhatikan hubungan dengan mitra kerja. Sehingga mitra kerja setia 
dan loyal kepada perusahaan. 
b) Promosi Penjualan 
Promosi penjualan adalah intensif jangka pendek untuk mendorong 
pembelian atau penjualan dari produk secara langsung. Bentuk promosi seperti ini 
yang dilakukan oleh PT. Debindo Mega Promo seperti potongan harga , dan lain- 
lain. 
c) Public Relation (Hubungan Masyarakat) 
Bentuk promosi ini lebih kepada tujuan pembentukan citra perusahaan 
(coorporat image). Ada dua pendekatan yaitu pendekatan kedalam dan keluar. 
Pendekatan kedalam yaitu hubungannya perusahaan dengan karyawan dan 
keluarga karyawan. Jika perusahaan dengan karyawan dan keluarga karyawan 
bukan tidak mungkin karyawan dan keluarganya selain menjadi mitra kerja juga 
dapat mempromosikan perusahaan tersebut. Dan pendekatan luar, ada dua yaitu 
kepada mitra perusahaan dan kepada instansi. Kepada instansi misalnya menjalin 
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hubungan dengan bank, instansi swasta, ataupun pemerintah. Kepada perusahaan 
seperti Bosowa, PT. Inco,tbk, Kalla Group, dan lain-lain. 
d) Advertising (Periklanan) 
Bentuk promosi yang dilakukan oleh PT. Debindo Mega Promo dalam 
penyebarluasan pesan komunikasi kepada khalayak untuk menawarkan barang 
atau jasa yang ditawarkan dengan menggunakan media, yaitu media massa dan 
media elektronik. 
Pelaksanaan bauran promosi PT. Debindo Mega Promo yang seperti diatas 
tentu ditujukan untuk meningkatkan citra perusahaan selain akhirnya untuk 
peningkatan produk perusahaan. Hal ini menunjukkan ternyata mampu meningkatkan 
penjualan produk perusahaan. 
Melihat pelaksanaan bauran komunikasi PT. Debindo Mega Promo, terlihat 
jelas adanya kerjasama yang baik dan terorganisir antara perusahaan, karyawan, dan 
pelanggan. Dimana komunikasi yang baik dan intens yang menjadi faktor 
keberhasilan penerapan bauran komunikasi perusahaan dalam mengkonstruksi brand 
image perusahaan di Makassar. 
I. Analisis Tentang Hasil Penelitian 
Hasil dari penelitian ini menunjukkan kinerja personalia pada PT. Debindo 
Mega Promo sangat baik, personalia atau sumber daya manusia yang ada sangat 
berkompeten  dan profesional dalam bidangnya, mulai dari konsep acara yang kreatif, 
pengemasan atau packaging serta laporan dari hasil event-event yang terlaksana 
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tersusun dengan baik. Hal inilah yang termasuk dalam beberapa point terpenting 
dalam strategi komunikasi promosi PT. Debindo Mega Promo dalam mengkonstruksi  
brand image perusahaan, sehingga dapat meningkatkan pendapatan client atau 
perusahaan. 
    Selain itu peneliti juga melihat cara penerapan strategi tersebut dalam event 
marketing sangat terstruktur. Sehingga setiap event yang dilaksanakan oleh PT. 
Debindo Mega Promo menarik minat para perusahaan-perusahaan untuk menjalin 
kerja sama agar perusahaan mereka dapat berkembang serta brand mereka dapat 
dikenal luas oleh khalayak, sehingga memunculkan sifat konsumtif khalayak 
terhadap brand yang mereka tawarkan dan tentunya hal tersebut yang menjadi 










Kesimpulan dari hasil dan penelitian mengenai strategi komunikasi promosi 
event organizer PT. Debindo Mega Promo dalam mengkonstruksi brand image 
perusahaan di Makassar, serta implementasi strategi komunikasi promosi PT. Debindo 
Mega Promo melalui event marketing terdapat beberapa hal yang dapat disimpulkan 
sebagai berikut  
1. Strategi komunikasi promosi PT. Debindo Mega Promo adalah dengan 
menerapkan strategi komunikasi promosi (Marketing Communication Mix) 
meliputi kegiatan promosi meliputi kegiatan public Relations, personal selling, 
periklanan, pemasaran langsung dan promosi penjualan. Selain itu PT. Debindo 
Mega Promo juga memiliki sumber daya manusia yang baik dan berkompeten 
sehingga PT. Debindo Mega Promo dapat memperoleh sertifikat jaminan mutu 
ISO 9001 : 2008. 
2. Implementasi strategi komunikasi promosi PT. Debindo Mega Promo melalui 
event marketing adalah dengan menerapkan konsep Marketing Communication 
Mix, selain itu juga diterapkan identifikasi pasar yaitu segmentation, market 
targeting, dan produk positioning. Debindo Mega Promo dalam memakasarkan 
beberapa produk iklan yang dihasilkan berusaha untuk mempengaruhi 
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permintaan konsumen, sehingga pada akhirnya tujuan perusahaan dapat 
tercapai yakni memperoleh profit perusahaan yang meningkat, dan ini terbukti 
dengan makin banyaknya event marketing yang terlaksana. 
 
B. Saran Penelitian 
1. Perlu menciptakan hubungan yang baik dengan client maupun dengan pihak 
penyalur (supplier), karena dengan terciptanya hubungan yang baik dapat 
meningkatkan brand image perusahaan dan dapat menciptakan loyalitas yang 
tinggi baik dari  client maupun supplier dan para artis pendukung. Hubungan 
yang harmonis dengan para media partner dari berbagai media seperti media 
cetak, televisi dan radio juga dapat membantu perusahaan agar lebih mudah 
untuk mempromosikan perusahaannya dalam suatu event tertentu. 
2. Diharapkan kepada Event Organizer PT. Debindo Mega Promo dapat 
melakukan kegiatan publisitas dan humas secara intensif kepada para client 
yang dianggap potensial baik instansi pemerintah maupun swasta, serta 
melakukan berbagai kegiatan sponsorship. 
3. Meningkatkan kualitas pelayanan kepada client. 
4. Mengembangkan website perusahaan baik dari sisi feature, dan manfaat produk 
serta menambahkan beberapa testimonial dari client yang pernah menggunakan 
jasa perusahaan dan secara intensif melakukan update pada website perusahaan 





Bungin, M. Burhan. Penelitian Kualitatif. Cet. 2, Jakarta: Prenada Media Group, 
2008. 
_______Metodologi Penelitian Kualitatif.Cet. 6, Jakarta: Karisma Putra Utama 
Offset,2001. 
Beatrix, S. I Love To Organize; Panduan Praktis Mengelola Event. Jakarta: PT. 
GramediaPustaka Utama, 2006.  
Cangara, Hafied, Muh. Abduh, dan Andi Alimuddin Unde. Dasar-dasar Teori 
Komunikasi. Makassar: Desember, 2007. 
Effendy, Onong Uchjana. Dinamika Komunikasi. Cet. 7, Bandung: 
RemajaRosdakarya, 2008. 
_______Ilmu Komunikasi; Teori dan Praktek. Cet.21, Bandung: Remaja Rosdakarya, 
2007. 
Francis, C. How to Pass Public Relations-Third level. London: LLCIB-London Press, 
1999. 
Gassing, Qadir, et al. eds. Pedoman Penulisan Karya Tulis Ilmiah; Makalah, Skripsi, 
dan Disertasi. Cet. 2,Makassar: Alauddin Press, 2009. 
Johnson, Carla, dan Monle Lee. Prinsip-Prinsip Pokok Periklanan Dalam Perspektif 
Global. Jakarta: Fajar Interpretama Offset, 2007. 
Kotler, Philip, Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran, terj. Jilid 12. Jakarta: PT. 
Indeks, 2007. 
_______Prinsip-Prinsip Pemasaran, terj. Jilid. 2, Jakarta: Penerbit Erlangga, 2001. 
73 
 
Littlejohn. Teori-Teori Komunikasi Manusia, terj, Makassar: Modul Program Studi 
Komunikasi Pasca Sarjana Universitas Hasanuddin Makassar, 1999. 
Mulyana, Deddy. Ilmu Komunikasi; Suatu Pengantar. Cet. 12, Bandung: Remaja 
Rosdakarya, 2008. 
Pawito. Penelitian Komunikasi Kualitatif. Cet. 2, Yogyakarta: LKiS Pelangi Aksara, 
2008. 
Scott, J. D, dkk, Strategi Promosi Pemasaran. Jakarta: Rineka Cipta, 2005. 
Swastha, B. dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern. Yogyakarta: Liberty, 1981. 
Sutisna. Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran. Bandung: PT Remaja 
Rosdakarya, 2001. 
Suseno. Cara Pintar Jadi Event Organizer. Yogyakarta: Galang Press, 2006.  
_______Cara Pinter Mengelola Keuangan Event Organizer.Yogyakarta: Galang 
Press, 2006. 
Suryadi, D. Promosi Efektif Menggugah Minat dan Loyalitas Pelanggan. 
Yogyakarta: Tugu Publisher, 2006. 
Tasruddin, Ramsiah. Strategi Periklanan Dalam Perspektif Komunikasi Pemasaran. 
Cet. 1. Makassar: Alauddin University Press, 2011.  
Tim Prima Pena, Kamus Besar Bahasa Indonesia. Jakarta: Gitamedia Pres, tth 
Wiryanto. Pengantar Ilmu Komunikasi. Cet. 3, Jakarta; Grasindo, 2006. 






F I S I K A . 01 
 
    BESARAN,   SATUAN  DAN  DIMENSI. 
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Besaran  VEKTOR dan  Besaran  Skalar. 
 
Besaran  Vektor   adalah  besaran yang  selain memiliki besar atau  
nilai,  juga  memiliki  arah,  misalnya  kecepatan, percepatan, gaya,  
momentum,   momen  gaya,  medan  listrik,  medan  magnet. Dll. 
 
Besaran  Skalar   adalah  besaran yang  hanya  memiliki  besar  
atau  nilai  saja.  Misalnya  panjang, waktu,  massa,  volum, 
kelajuan, energi, daya,  suhu, potensial  listrik dan  sebagainya. 
 
 
      KINEMATIKA  DAN  DINAMIKA  GERAK  LURUS 
 
Kelajuan  : 





v   = Kelajuan (m/s) 
s = Jarak tempuh (meter) 
t = Waktu  tempuh (sekon) 
 







v = kelajuan rata-rata  (m/s) 
s1 = Jarak  tempuh 1,  dengan selang waktu  t 1 
s2 = jarak tempuh 2,  dengan selang waktu t 2 
s3 = jarak tempuh 3, dengan selang waktu t 3 
          s 
v  =  ---- 
           t  
          s 1 + s2 + s3 + s4 + .. 
v  =  -------------------------------- 
           t 1 + t2 + t3 + t4 + .. 
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Kecepatan  : 
 
(Kecepatan  mempunyai persamaan  dengan  kelajuan, tapi  







v   = Kecepatan (m/s) 
s = Jarak tempuh (meter) 
t = Waktu  tempuh (sekon) 
 






v   = Kecepatan rata-rata  (m/s) 
Äs = selisih Jarak tempuh (meter) 









v   = Kecepatan  (m/s) 
a = Percepatan  (meter/s2) 
t = Waktu  tempuh (sekon) 
GERAK  LURUS  BERUBAH  BERATURAN 
 





vt = Kecepatan setelah  bergerak selama t sekon   (m/s) 
v0 = Kecepatan  awal  benda  (m/s). 
a = Percepatan  benda  (m/s 2) 
t = waktu yang dibutuhkan  selama  bergerak  (sekon) 
 






st = jarak yang ditempuh benda selama t  sekon  (meter) 
v0 = Kecepatan  awal  benda  (m/s). 
a = Percepatan  benda  (m/s 2) 
t = Waktu  yang dibutuhkan selama bergerak (sekon)  
 
Gerak lurus berubah  beraturan  ada  2, yaitu  dipercepat  dan  
diperlambat.  Untuk  dipercepat  persamaanya  adalah  yang  









           s 
v  =   ---- 
           t 
          Äs 
v  =  ------ 
          Ät 
           v 
a  =  ---- 
           t 
  vt   =  v0  +  at 
  st   =  v0t  + ½ at2 
  vt   =  v0  -  at 
  st   =  v0t  - ½ at2 
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GERAK   JATUH  BEBAS 
 












GERAK  VERTIKAL  KE ATAS 
 


















GERAK  PARABOLIK 
 
 



















Waktu yang diperlukan untuk          Waktu  yang  diperlukan untuk  









   st  =  ½  gt2 
 
   vt  =  gt 
 
   vt  =  v0 -  gt 
 
   st  = v0t - ½  gt2 
 
             v0 
t  =  --------- 
             g 
     vx  =  vo  cos á  
     vy  =  vo  sin  á -  gt 
     x  =  vo  cos  á t 
     y  =  vo  sin át  ½ gt2 
         vo  sin  á 
t  =  ----------- 
               g 
        2  vo  sin  á 
t  =  ----------- 
               g 
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GERAK  MELINGKAR 
 
 
Jika  sebuah benda / partikel  bergerak  dengan  lintasan berupa  
lingkaran,  maka  akan dijumpai  kecepatan  linear  dan  kecepatan  
anguler. 
 
Kecepatan  linear  (v)  adalah  kecepatan  yang arahnya selalu 
menyinggung lintasannya  dan  tegak lurus dengan jari-jari  lintasannya. 
 
 
                                       Atau    
 
 
R  =  adalah  jari  jari  lingkaran (meter) 
 
Kecepatan  Anguler  (ù)  disebut juga  sebagai  kecepatan  sudut,   
adalah kecepatan yang berimpit dengan  lintasannya  dan  tergantung  






T adalah  peride  getar  ( waktu untuk menempuh satu kali keliling ).  
Bersatuan  sekon. 
f  adalah  frekuensi   getar ( banyaknya  partikel yang  dapat melakukan 
lingkarang penuh dalam  waktu  satu  sekon ).  Bersatuan  Hz (Hertz) 
 




   








Asp = Percepatan  sentripetal / radial (m/s 2) 
V = kelajuan  (m/s) 
R = Jari-jari lintasan  (meter). 
 
 




















w  =  Gaya  berat   (Newton) 
F =  m . a 
w =  m . g 
            2ðR 
v  =  ----------- 
              T 
             2ð 
ù  =  --------- 
              T 
             1 
T  =  -------- 
              f 
             
     v  =   ù . R 
                v2 
asp  =  --------- 
                R 
 
  Fsp  =  m . asp 
                             V 2 
  Fsp  =  m . ------- 
                               R  
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Fg = Gaya  gesekan  (Newton). 
ì = Koefisien  gesekan  (tidak bersatuan) 
N = Gaya  normal  (Newton) 
 
Arah  gaya  gesekan  selalu  berlawanan dengan arah gaya 
penyebabnya  ( F ). 
 
 






W = Besarnya  usaha  ( N.m )  atau  ( Joule ). 
F = Gaya  (Newton). 
S = Jarak  tempuh  (meter). 
 










E N E R G I 
 
Energi  Potensial  : 
 
 
     Karena  w = m.g  maka   persamaannya   





Ep = Energi  potensial  (Joule) 
m = Massa benda  (kg) 
g = Percepatan  grafitasi  (m/s 2) 
h = ketinggian  benda  (meter ) 
 
 








G = Tetapan  gravitasi umum  6,673  x  10 -13  
M = Massa  benda  pertama  (kg) 
m = Massa  benda  kedua  (kg)        






Fg =  ì . N 
 
    W  =  F  .  s 
 
    W  =  F  .  cos  á . s 
Ep  =  m . g . h 
Ep  =  w . h 
                   M . m 
Ep  =  - G  ---------- 
                           r 
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P  =  daya   bersatuan  watt. 
 
 







P = Momentum  benda  ( kg. m/s) 
m = massa benda  (kg) 
v = Kecepatan  benda (m/s) 
 
 














FÄt  = Gaya yang bekerja pada benda   (Newton) 
mvt = Momentum  akhir 
mv0 = Momentum  awal 
Äp = Perubahan momentum  (disebut  impuls) 
 
 







V1 = Kecepatan  benda pertama  setelah  tumbukan 






Ek  =  ½  m . v2 
Em  =  Ep  +   Ek 
            W 
P  =  --------- 
             t 
 
    p  =  m  .  v 
 
FÄt  =  mvt  -  mv0 
 
Äp  =  mvt  -  mv0 
 
m1 . v1 + m2 . v2  =  m1 . v1  +  m2 . v2 
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   Äm 
  -------   =   Perubahan massa  roket  terhadap  waktu 
     Ät 
 
 
       V      =  kecepatan  roket  ( m/s ) 
 
GETARAN  DAN  GELOMBANG 
 
Getaran  pada  pegas : 
 
 




k = m . ù2 
k = Konstanta  gaya  pegas 
m = massa  beban 
ù = Kecepatan  sudut dari  gerak  pegas 
ù = 2ð f 
 
 








Hubungan  T (periode)  dengan  f  (frekuensi)  : 
 
            1 
T  =  ------ 




   v1  - v2 
   -------------  =  -1 
   v1  -  v2 
   v1  - v2 
   -------------  = - e 
   v1  -  v2 
                Äm 
F     =  -------  v 
               Ät 
F  =  k  .  y 
 
T   =  2ð   √ (m/k) 
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Getaran  pada  ayunan  sederhana  : 
 
 












ENERGI  PADA  BENDA  YANG  MELAKUKAN  GETARAN  
















               Energi  Mekanik  (Joule) 
 
G E L O M B A N G 
 
 
Gelombang  adalah  usikan  yang  merambat dalam  suatu  medium. 
Didalam  perambatannya,  gelombang  akan  memindahkan  energi.   
Gelombang  ada  2  jenis/ bentuk.  Gelombang  Transversal  
yaitu :  gelombang  yang  arah getarnya  tegak lurus arah 
perambatannya. (contoh,  gelombang pada  tali, gelombang permukaan 
air,  gelombang  elektromagnetik ).  Gelombang  Longitudinal  
yaitu :  gelombang  yang  arah getarnya  berimpit atau  searah dengan  
arah rambat  gelombang.  (contoh, gelombang pegas,  gelombang  
bunyi) 
 
Sifat-sifat  umum  gelombang  : 
 
1. Dapat  dipantulkan (refleksi) 
2. Dapat  dibiaskan (refraksi) 
3. Dapat digabungkan  (interferensi) 
4. Dapat dilenturkan  (difraksi) 
5. Dapat  terserap sebagian arah getarnya (terpolarisasi). 
 




      Kecepatan rambat gelombang 
 
 





F  =  m.g  sin  è 
 
T   =  2ð  √ (l /g) 
 
Ep   =  ½  k.y2 
 
Ek   =  ½  m.v2 
 
Em   =  Ep + Ek 
             ë 
v  =  ---------- 
            T 
v  =   .  ë 
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v = Kecepatan rambat  gelombang  ( m/s) 
ë = Panjang  gelombang  (meter) 
 = Frekuensi  gelombang  (Hertz) 
T = Periode getaran  (sekon) 
 
 








A = Amplitudo  getaran  (simpangan  maksimum) (meter). 
m = massa  sumber  getar  (kg) 
 
 







              
V = Kecepatan gelombang bunyi di udara  
Vp = Kecepatan pendengar dalam  bergerak 
p  = Frekuensi  yang didengar oleh pendengar 
s = Frekuensi  sumber bunyi 




F L U I  D A 
Adalah :  zat  padat  yang  mengalir,  atau  sering disebut dengan  
zat alir.  Contoh  fluida :  zat  cair,  udara, dan  gas.  Fluida  ini  
dikatakan fluida tak  bergerak  jika  berada  dalam  satu  tempat  
yang  tertutup,  dan  hal  ini  akan timbul  tekanan  hidrostatis  






P = Tekanan  (Newton/m2)  atau  Pascal. 
F = Gaya  (Newton) 
A = Luas  permukaan  (m2) 
 






ñ = Massa  jenis air (gram/cm 3  atau  kg/m3) 
g = Percepatan  gravitasi  bumi  (m/s 2) 
h = Tinggi  air diatas titik  yang  diamati  (m) 







Hukum  archimedes  : 
 
Em  =  2ð22m.A 
                 (v  ±  vp) 
p  =  ------------------  s 
               (v  ±  vs) 
            F 
P  =  ------- 
            A 
 
P  =  ñ . g . h 
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Benda dalam zat cair atau fluida baik sebagian ataupun 
keseluruhannya,  akan mengalami gaya  keatas sebesar  berat zat  cair 







FA = Gaya  archimedes  (gaya  keatas) 
ñ = Massa  jenis  zat  cair 
Vc = Volume  zat  cair  yang  dipindahkan 
g = Percepatan gravitasi 
 
 
Hukum  Pascal  : 
 
Tekanan yang diberikan pada suatu zat  cair dalam ruang tertutup akan 














r = Jari-jari  tabung 
2ðr = Keliling tabung 
ðr2 = Luas  permukaan  tabung 
è = Sudut  kontak antara dinding dengan permukaan  zat  cair 
y = naik atau turunnya permukaan zat  cair 
ñ = Massa  jenis  zat  cair 
g = percepatan gravitasi  bumi 
 
 






F = Gaya  gesekan  (newton) 
ç = Koefisien gesekan  (Ns/m2) 
r = Jari-jari  bola  (meter) 
v = Kelajuan  bola  (m/s) 
 














FA   =  ñ .Vc . g 
    F1          F2 
   -----   =  ------  
    A1         A2 
 
2ðrã cos è  =  ðr2yñg 
 
F  =  6  ðçrv 
 
 
P1 + ½ ñv21  + ñgh1    =  P1 + ½ ñv22  + ñgh2 
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F I S I K A.  02 
 
LISTRIK  STATIS 
 
Muatan  Listrik 
 
1  elektron : - 16 x 10-19 coulomb 
I  proton : + 1,6  x  10-19 coulomb 
 
Hukum  coulomb  : 
 
Besarnya  gaya  tarik-menarik atau tolak-menolak antara  dua benda 
yang bermuatan listrik sebanding dengan besarnya masing-masing 
muatan dan berbanding  terbalik dengan kuadrat jarak antara kedua 
benda tersebut. 
 
Besarnya gaya tolak-menolak atau gaya tarik menarik antara  dua buah 
muatan memenuhi persamaan  : 
 
                Q1  Q2 
F  =  k  --------------             
                     r2 
 
Q1 dan Q2 : Besarnya masing-masing muatan  (coulomb) 
r : Jarak  antara  kedua muatan  (meter) 
k : suatu  tetapan,  untuk  ruang  hamba  =  9  x  109  Nm2  / C2 






Besarnya   k   adalah  : 
 
               1 
k  =  -----------           å0   =   permitifitas  ruang  hampa atau  udara.
 
 4ð å0 
 
gaya  coulomb  merupakan besaran  vektor,  sehingga  didalam  
menentukan  gaya-gaya  coulomb  tersebut  diperlukan 
penjumlahan secara  vektor. 
 
A            B                                                      C
  
 
+   x            +   y        - 
 
jika muatan  di titik A  adalah  positif,  muatan di titik B  adalah  positif 
dan  muatan  di  titik  C  adalah  negatif,  jarak  AB  sebesar  x  dan  
jarak  BC  adalah  y,  maka  resultan gaya  yang  bekerja  di  titik  B  
adalah : 
 
A            B                        F BA                       C
  
 
+                 +            F BC      - 
 
resultan  vektor dititik  B  : 
 
FB   = FBA  +  FBC 
 
Besarnya  resultan gaya di titik B  : 
 
FB = FBA  +  FBC 
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     QB . QA             QB . QC 
FB = k  -------------  +   k ------------ 
     x2      y2   
 
 
Teladan  1. 
 
Pada titik titik  sudut  dari  sebuah segitiga  sama  sisi  ditempatkan  
muatan-muatan  listrik  sebesar  :  Q1  = + 1 ì C,   Q2  =  + 2  ìC   dan  
Q3  =  - 3  ìC.  Panjang sisi-sisi  segitiga  tersebut  30  cm. Tentukan  




Medan  Listrik. 
 
Persamaan  matematis  : 
 
 
           1               Q 
E  =  --------  .  -------- 
         4 ð å0          r2 
 
E = Kuat  medan listrik bersatuan N/C  arahnya searah dengan gaya  F  
atau  menjauhi  muatan  +Q. 
Q = besarnya  muatan   (coulomb). 
r = jarak  antara  muatan. 
 
 
Teladan  2. 
 
Sebuah  muatan  listrik  yang dapat dianggap sebagai muatan  titik 
besarnya  +  25 ì C.  tentukan besarnya  kuat medan listrik pada  jarak  
50  cm  dari  muatan  itu. 
Teladan  3. 
 
Sebutir  debu bermassa  50  miligram  dapat  mengapung  bebas  
didalam medan listrik,  tentukan  besarnya  kuat medan yang 
mempengaruhi  muatan  itu.  Bila  debu itu bermuatan  sebesar  10 ì C 
dan  percepatan  grafitasi  bumi  10  m/s 2. 
 
Medan  Listrik  oleh  Bola  Konduktor  bermuatan.  
 
Besarnya  kuat  medan  listrik  ditempat  tempat  tertentu  akan  
memenuhi  persamaan matematis  sebagai  berikut  : 
 
 
Didalam  bola  : 
 
E  =  0 
 
Di permukaan  bola  :  
 
                Q 
E  =  k   ------- 
                 R2 
 
Di luar bola  : 
 
                Q 
E  =  k  ---------    dimana   r  >  R 
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Teladan  4. 
 
Sebuah  bola  konduktor  dengan  jari-jari  10  cm  dan besarnya  muatan  
bola  tersebut  100  ì C.  tentukan  : 
 
a. Rapat  muatan  pada permukaan  bola. 
b. Rapat muatan  didalam  bola. 
c. Kuat  medan listrik  pada  jarak  5  cm  dari  bola. 




Medan  listrik  antara  dua keping sejajar  bermuatan.  
 
Dua  keping  pengantar sejajar diberikan muatan  listrik  sama besar  
tetapi  berlawanan  jenis,  maka antara kedua  keping  tersebut akan 
terdapat medan  listrik  yang  arah  garis gayanya  dari  muatan  positif  
ke muatan  negatif. 
 
Persamaan  matematis  : 
 
Rapat  muatan pada  masing-masing keping  : 
 
         Q 
ó  =  ---- 
         A 
 
Besarnya  kuat medan  listrik  antara  keping yang  berisi  udara  
adalah : 
 
           ó 
E  =  ------- 
           å0 
 
 
Teladan  5. 
 
Dua buah  keping  konduktor  sejajar,  dengan muatan masing-masing  -
2  ì C dan  + 2 ì C.  bila antara dua keping terdapat udara  yang  
mempunyai  å0   =  8,85 x 10-12  C2 / Nm2 dan  luas masing-masing  
keping  10-2 m2. tentukan  : 
 
a. rapat  muatan pada keping 




Potensial  Listrik 
 
Energi potensial  listrik  : 
 
Ep  =  q V 
 
               Q   
Dengan       V    =   k  ------- 
                r 
  
 
         q  Q 
sehingga      Ep  =  k  -------- 
       r 
 
 
Sedangkan usaha untuk  memindahkan suatu  muatan  listrik dari 
suatu titik ke titik  lainnya akan  memenuhi  persamaan  : 
 
W
 12   =   EP2  -  EP1 
W12   :  Usaha  untuk  memindahkan muatan  q  dari keadaan  1  ke 
keadaan  2  (joule). 
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Jadi  usaha  yang dibutuhkan untuk  memindahkan sebuah muatan dari 
satu tempat ke tempat lain  hanya  tergantung pada  energi  potensial  
akhir dan  energi  awal  dari  tempat-tempat  tersebut. 
 
Persamaan  lain  untuk  mencari  besarnya  pemindahan  : 
 
W12   =  q  (V2  -  V1) 
 
Dengan  : 
 
                   Q  
V1  =  k  --------- 
                    r1 
 
 
                   Q  
V2  =  k  --------- 
                    r2 
 
 
Teladan  6. 
 
Dua keping  logam  masing-masing  mempunyai  potensial  V 1 = 6  Volt  
dan  V2 = 2  volt,  berapa  usaha  yang  diperlukan  oleh  sebuah  elektron 
untuk  berpindah dari  V1  ke  V2 
 
Teladan  7. 
 
Sebuah  bola konduktor berjari-jari  10  cm diberikan  muatan  listrik  5 ì 
C.  tentukan potensial listrik pada  sebuah  titik  berjarak : 
 
a. 2  cm  dari  pusat  bola 
b. di  permukaan  bola 
c. 2  cm  diluar permukaan  bola 
Kapasitas  Listrik 
 
Kapasitor,   Dua  keping sejajar  bila diberikan muatan  listrik sama  
tetapi jenisnya  berlawanan, maka kedua  keping penghantar  ini  disebut  
Kapasitor.  Bentuk  kapasitor tidak hanya berupa keping  sejajar  tetapi  
dapat  juga  berbentuk  bola  sepusat,  bentuk  silinder  atau  tabung. 
 
Kegunaan,   Kapasitor  digunakan untuk  menghindari terjadinya  
loncatan  listrik  pada  rangkaian-rangkaian  yang  mengandung  
kumparan bila tiba-tiba  arus  listrik  diputuskan.  Kapasitor  dapat  juga  
berfungsi  sebagai  penyimpanan  muatan  atau energi  listrik  dan  
sebagai  tuning  untuk  memilih  panjang  gelombang yang dikendaki  
pada  pesawat  radio. 
 
Kapasitas  kapasitor,  Kapasitas suatu kapasitor  tergantung dari 
dimensi  atau  ukurannya  dan medium-medium  yang  ada  didalam  
kapasitor  tersebut.  Makin  besar  ukuran  suatu  kapasitor  mempunyai  
kapasitas  C,  yang  dinyatakan  sebagai  perbandingan  yang tetap 
antara  muatan  Q  dari  salah satu  penghantarnya terhadap  beda 














Kapasitas  kapasitor untuk  keping  sejajar  : 
            Q 
C  =  ------- 
            V 
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E = Kuat medan listrik  (N/C) 
ó = Rapat  muatan pada masing-masing keping 
å0 = Permivitas  medium  (8,85 x  10-12  C2/Nm2) 
 
















d = Jarak  antara keping  (meter) 






































Energi  yang tersimpan  dalam kapasitor : 
          ó 
E  =  ----- 
          å0 
           
V  =  E. d 
 
              A 
C  =  å0  ----- 
              d 
 
C  =  4ð  å0  R 
 1           1           1 
----  =  -----  +  ------ . 
Cg         C1         C2 
 
Cg  =  C1 + C2 + C3 + ... 
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     Hambatan jenis penghantar 
 
 
L = Panjang kawat penghantar  (meter) 
A = Luas penampang penghantar (m 2) 

















ño = Hambatan jenis kawat mula-mula (ohm. m) 
ñt = Hambatan jenis setelah suhu dinaikkan 
á = Tetapan  suhu  (per 0C) 








W  =  ½ Q.V   =   ½  C.V2 
           Q 
I  =  ------ 
          t 
            I 
J  =  ------ 
          A 
           E 
ñ  =  ------ 
          J 
                 L 
R  =  ñ ------ 
              A 
 
V  =  I . R 
 
ñt   =  ñ0  (1 + áÄt) 
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MEDAN  MAGNET 
 








dB = Induksi magnet di   sebuah titik karena pengaruh elemen kawat 
dl yang berarus  listrik  i 
 
Persamaan untuk menentukan induksi  magnet disekitar  kawat  lurus 



















Persamaan untuk menentukan induksi magnet  dipusat lingkatan  suatu  











Rgs  =  R1  + R2 + R3 + R4 + . 
1          1        1        1          1   
---- = ----- + ---- + ----- +  ------ 
Rgp      R1      R2       R3        R4  
                        i  dℓ sin  ö 
dB   =  k   ---------------- 
                        r
2
 
            ì0  .  i 
B  =  ---------- 
          2ð   . a 
            ì0  .  i 
B  =  ---------- 
            2  a 
            ì0 . i . N 
B  =  ---------- 
            2  a 
    
Susunan  Hambatan : 
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B = Induksi magnet  (Weber/ m2) 
ì0 = 4 ð  x 10-7 
i = Arus  (ampere) 




GAYA  LORENTZ 
 
 
      Untuk  kawat  penghantar 
 
 
F = Gaya lorentz  (newton) 
B = Induksi  Magnet  (Weber./ m 2 
i = Arus  listrik  (ampere) 
l = panjang penghantar  (meter) 
è = Sudut apit  l  dengan  B 
 
 
      Untuk  partikel bermuatan 
 
 
q = Besarnya  muatan partikel  (Coulomb) 
v = Kecepatan partikel  (m/s) 
 
 













            
B  =   ì0  . n . i 
            ì0  . n i 
B  =  ---------- 
              2   
            
B  =   ì0  . n . i 
 
F  =  Biℓ  sin è 
 
F =  qvB  sin è 
 
F  =  qvB  
                   ì0 . i1 . i2 
F  =  ------------- 
             2ð a 
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INDUKSI  ELEKTROMAGNETIK 
 
 
GGL  Gaya  Gerak  Listrik   Induksi  (bersatuan  Volt) 
 
 















Transformator : Transformator bekerja berdasarkan induksi 
elektromagnetik,  bila terjadi perubahan flux magnet pada kumparan 
transformator (trafo), maka perubahan fluks  ini akan dapat 
menghasilkan  GGL  Induksi ataupun arus  induksi pada  keluaran  
transformator.  Supaya  dapat terjadi perubahan  fluks magnet pada  
transformator,  maka arus yang dimasukkan atau  arus input dari  











V1 = Beda tegangan primer 
V2 = Beda tegangan sekunder 
N1 = Jumlah  lilitan primer 








i1 = Kuat  arus  primer 
i2 = Kuat  arus  sekunder 
 
 










å   =  -  B ℓ v 
 
Ö   =  B A 
                dÖ 
å   =  - N ------ 
       dt 
 
 
V1  :  V2  =  N1  :  N2 
 
   V1  . i1  =  V2  .  i2 
             V2 . i2 
ç   =  --------------  x  100 % 
             V1 . i1 
 
      P  =  V .  i 
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L = Induktansi  diri  dari kumparan  (henry) 
i = Kuat arus  listrik  (ampere) 
N = Jumlah  lilitan  kumparan 
Ö = Flux magnet  dalam kumparan  (weber) 
 
 






















O P T I K A 
 
 








i = Sudut datang 
r = Sudut bias 
v1 = Kecepatan  gelombang  datang 
v2 = Kecepatan  gelombang  setelah  pembiasan 
ë1 = Panjang  gelombang datang 
ë2 = Panjang  gelombang  pantul 
 





å  =  åmaks  sin ùt 
              NÖ 
L  =  ---------- 
              i 
   W  = ½   Li2 
               
                    N2 
L  =  ì0  -------  A 
                  ℓ 
                   N1 . N2 
M  =  ì0  ----------  A 
                     ℓ 
   Sin i            v1 
   -------   =  -------- 
   Sin r          v2 
   Sin i             ë1 
  -------   =  -------- 
   Sin r           ë2 
             C 
n   =  ------- 
             cn 
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Harga  f  =  ½  R 
 
s = Jarak benda kepermukaan  cermin 
s = Jarak  bayangan ke permukaan  cermin 
f = titik  fokus  lensa 
R = Jari-jari  kelengkungan   
 
Untuk cermin  cembung  f dan  R  harus  negatif 
Untuk  cermin  cekung  f  dan  R  harus   positif 
 
 
















äm = Sudut deviasi  minimum 
â = Sudut  pembias  prisma 













n =  Indeks bias tempat  benda dan  bayangan, atau  indeks bias 
  disekeliling  lensa itu  berada.  Untuk  udara  n =  1 
n = Indeks  bias  lensa 
 
 
Bila  benda berada jauh  tak  terhingga,  maka  bayangan benda akan  










f = Jarak  fokus  lensa 
Kekuatan Lensa  : 
 
sin  ½  (â + äm)  =  n  sin  ½ â  
   n         n                           1           1    
----  +  ----  =  (n  n)  ( -----  -  ------  ) 
  s          s                         R1         R2 
 
   1                           1           1    
-----  =  (n  1)  ( -----  -  ------  ) 
  f                            R1        R2 
 
 1       1          1 
--- + ----  =  ---- 
 s       s         f 
 
              h'                 s  
m  =  │----│  =   │-----│ 
              h                  s   
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P  adalah  kekuatan  lensa  bersatuan  Dioptri.  Rumus  diatas  digunakan  




L U P 
 
















m = Pembesaran  linear 
Sn = Jarak titik dekat / punctum proximum  =  25  cm 
f = Jarak  fokus  LUP 
MIKROSKOP 
 
























Pembesaran untuk  Teropong bintang,  teropong  panggung, 






          100 
P  =  ------ 
            f 
             Sn 
m   =  ------ 
             f 
             Sn 
m   =  ------ + 1 
             f 
                  s'ob         sn 
m  =  │ ------  x  ------ │ 
              sob          fok 
                  s'ob            sn 
m  =  │ ------  x { ------  + 1 } │ 
              sob             fok 
d    =  sob  +  fok 
           fob 
m   = ------ 
           fok 
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STRUKTUR  ATOM 
 
 







e = Muatan  elektron  =  1,6 x 10-19  coulomb 
k = 9 x 109  newton. m2 / coulomb 
n = Kulit  lintasan  elektron  :  1,2,3,. 
r1 = 5,28 x 10-11  m 
 
 
Jika  terjadi  transisi / perpindahan  elektron  dari  nB  -  nA   maka  energi  






h .  f   =  Energi  Foton. 
 
h = Tetapan  Plank  =   6,62  x  10-34  Joule. Sekon 
f = frekuensi  (Hertz) 
 
 
Hubungan  antara  f  (frekuensi),  c  (kecepatan  cahaya)  dan  ë  
adalah : 
 
c   =  f  .  ë 
Persamaan  umum  untuk  masing-masing  DERET  SPEKTRUM  atom  








nA = Lintasan  yang dituju 
nB = Lintasan  asal  (dari  lintasan  luar) 
 
 
Ketentuan  : 
 
Deret  LYMAN : nA = 1  dan  nB =  2,3,4,. 
Deret  BALMER : nA = 2  dan  nB =  3,4,5,. 
Deret  PASCHEN : nA = 3  dan  nB =  4,5,6,. 
Deret  BRACKET : nA = 4  dan  nB =  5,6,7,. 
Deret  P-FUND : nA = 5  dan  nB =  6,7,8,. 
 
 










                     e2 
En  = - k  ------- 
                2n2r1 
               
h.f   =   EB  -  EA  
 1                  1          1 
----  =   R  ( ----  -  ----- ) 
 ë                 n2A     n2B  
          13,6 
Ei  =  -------  eV 
            n2 
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FISIKA  INTI 
 
Massa  proton = 1,67252  x  10-27  kg 
Massa  netron = 1,67482  x  10-27  kg 
 
 
Lambang  Unsur  : 
 
           
zXA 
 
A = nomor  massa 
Z = nomor  atom 
 
 








Äm = Massa  defek  (penyusutan massa)  bersatuan  sma 
mp = Massa  proton 
mn = Massa  netron 
minti = Massa  inti 
z = Jumlah  proton   dalam  inti  (nomor atom) 
 
Penting  :    1  sma  =  1,66  x  10-27  kg 
Energi  ikat  inti  : 
 
E  =   massa  defek  x   kecepatan  cahaya 2 
 
E  =  Äm  . c2 
 
Energi  ikat inti  diatas   bersatuan  Joule,  jika  massa  defek  bersatuan  
kg  dan  kecepatan  cahaya  bersatuan  m/s 
 
Penting   :   1  eV   =   1,6 x 10-19  Joule   





Pelemahan  Radiasi  : 
 
I  =  I0  e-ìx 
 
I0 = Intensitas sinar radioaktif sebelum melewati  keping 
I = Intensitas sinar radioaktif  setelah  melewati keping 
x = tebal  keping 
e = Bilangan  natural  =  2,71828 
ì = Koefisien  pelemahan  oleh  bahan  keping 
 
H V L  (Half  Value  Layer) : 
 
            0,693 
x   =  -------- 
            ì 
 
Äm  =  ( z.mp + ( A  z ) Mn )  m inti 
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PERSAMAAN  GERAK 
 
Posisi partikel pada  suatu bidang 
 
Posisi suatu partikel / benda  dalam  suatu bidang  dapat  kita 
nyatakan  dalam  vektor-vektor  satuan.  Disini  kita pilih vektor-
vektor satuan yang saling tegak lurus, yaitu  i  dan  j.   i  adalah 
vektor  satuan  arah  x  dan j  adalah  vektor satuan arah  y  vektor  
i  dan  j  disebut  vektor  satuan  karena  besarnya  vektor  ini  
sama  dengan  satu. 
 









                  i 
                                                         x 
Vektor  vektor  satuan  i  dan  j  dalam  arah  x  dan  y 
 
 
Vektor  Posisi 
 
Sedangkan  posisi  sebuah partikel pada  suatu bidang  dapat  kita  
nyatakan  dalam Vektor Posisi  : 
 
r  =  x i  +  y  j 
 




                                r  =  x i  +  y  j  
 
 
                                    y j 
 
                                                        x 
                              x i 
 
Posisi  sebuah partikel dalam  bidang  XOY  dinyatakan  
sebagai   r  =  x i  +  y  j  
 
 
Perpindahan  pada  suatu  bidang 
 
Perpindahan  di  artikan sebagai  perubahan  posisi  (kedudukan) suatu 
partikel  dalam  suatu selang waktu  tertentu.  Vektor perpindahan ber 
arah  dari  titik  awal ketitik  akhir.   Sebagai  titik  awal   adalah  P 1  dan  




                 P1 (x1 , y1) 
                          Är 
                                   P 2 (x2 , y2) 
   r1 
                           r 2                          trayektori  
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Perpindahan  materi / benda  pada  suatu bidang  yang dinyatakan  
dalam  sebuah  vektor   memenuhi  beberapa  persamaan  : 
 
r2  =  r1  + Är       atau      Är  =  r2  r1 
 
dalam  bentuk  komponen-komponen  kita  peroleh  : 
 
Är  =  (x2i  +  y2j)  (x1i  +  y1j) 
 
      =  (x2  x1) i  +  (y2  y1)  j 
 
Är  =  Äxi  +  Äyj 
 
 
Dengan  :    Äx  =  x2  x1    dan     Äy  =  y2  y1 
 
 
Contoh  1.   
 
Vektor  posisi  suatu  benda  diberikan  oleh  r  =  (t 3  - 2t2)  i  +  (3t2)j    
t  dalam  sekon  dan  r  dalam  meter.  Tentukan  besar dan  arah 
perpindahan  benda  dari  t  =  2s  sampai  ke  t =  3s. 
 
Jawab  : 
 
r  =  (t3  - 2t2)  i  +  (3t2) j     
 
untuk  t1 = 2s r1 = (23 -  2 x 22) i  +  (3  x  22)j 
    = 12  j 
 
untuk  t2 = 3s r2 = (33  -  2  x  32)  i  +   (3 x 32) j 
    = 9  i  +  27  j 
 
 
Är  =  r2  -  r1 
 
Är  =  9 i  +  15  j 
 
 
Besar  perpindahan  : 
 
 
Är  =  √ (9)2  +  (15)2 
 
      =   3 √34  meter 
 
 
Arah perpindahannya  : 
 
Tan  è  =  15 / 9  =  5 / 3  (kuadran  I) 
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Kecepatan  rata-rata pada  bidang 
 
Kecepatan  rata-rata  V,  dalam  suatu selang  waktu  Ät  di  defenisikan  
sebagai  hasil  bagi  antara  perpindahan dan  selang  waktunya.   Secara  
matematis  : 
 
   Ä r r2  r1 
V = --------- = ----------- 
    Ä t  t2  t1 
 
Dengan  r2  adalah posisi pada  t = t2  dan  r1  adalah  posisi  pada  t = t1 
 
Bentuk   komponen  dari kecepatan  rata-rata  V kita peroleh dengan 
mensubtitusikan  Är  dengan  Äx I   +  Äy j.  sehingga  menjadi  : 
 
V   =   Vx  i  +  Vy  j 
 
 
Contoh  2. 
 
Sebuah  serangga  berada  pada posisi  koordinat  (2.7   m ,  3.8  m )  
pada  waktu  t1 = 0  dan  koordinat  (-4.5  m ,  8.2 m)  pada  waktu  t2  = 
4.0  s.  untuk  selang  waktu  ini,  tentukan  : 
 
a. Komponen  komponen  kecepatan  rata-rata 
b. Besar  dan  arah kecepatan  rata-rata. 
 
Jawab  : 
 
a. Komponen  komponen kecepatan rata-rata  dapat  dihitung  dengan  
persamaan  : 
 
  Äx  x2  x1  (-4.5 m)  (2.7 m) 
Vx = ------- = ---------- = ------------------------ 
  Ät  t2  t1  4.0 s  -  0 
 
                -7.2  m 
                 V = ------------  =    -  1.8  m/s
   
       4.0 s 
 
 
  Äy  y2  y1  (8.2 m)  (3.8 m) 
Vy = ------- = ---------- = ------------------------ 
  Ät  t2  t1  4.0 s   
 
                 4.4  m 
                 V = ------------  =      1.1  m/s
   




b. Vektor  kecepatan rata-rata  menurut  persamaannya  adalah : 
 
V  =  Vx i  + Vy j  (-1.8 m/s) i + (1.1  m/s) j 
 
Besar kecepatan rata-rata  V  adalah  : 
 
V  =  √ Vx2  +  Vy2    =   √ (-1.8  m/s)2  +  (1.1 m/s)2 
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Latihan  1.  
tentukan  kecepatan  rata-rata  antara  t =  1s  dan  t  =  3s,  pada  
contoh  no.2  diatas. 
 
 
Kecepatan  sesaat  sebagai  kemiringan  grafik  komponen  r  
terhadap  t. 
 
Kecepatan  sesaat  adalah turunan  pertama dari fungsi  posisi  x 
terhadap  waktu t.  secara  matematis  ditulis   : 
 
           d x 
V  =  -------- 
           dt 
 
 
Latihan  2. 
 
Posisi  suatu  titik  materi  yang bergerak  lurus vertikal  
dinyatakan dengan persamaan  y =  20t  5t2    dengan  y  dalam  
m  dan  t   dalam  s. 
 
Tentukan  : 
a. Kecepatan  awal titik  materi. 
b. Kecepatan  titik  materi  pada  t  =  1.5 s 
c. Tinggi  maksimum  titik  materi jika  y   menyatakan  
ketinggian  titik  materi  dari tanah. 
 
 
Kecepatan  sesaat  untuk gerak pada  bidang 
 
Kecepatan sesaat  dititik mana saja  pada  kurva  lintasan  
partikel  adalah  sejajar  dengan garis  singgung  lintasan pada  
titik tersebut.  Secara  analogi   dengan  kasus  satu  dimensi  
maka  kecepatan  sesaat  untuk  gerak  pada bidang  juga  
merupakan  turunan pertama  fungsi posisi r  terhadap  waktu  t,  
kita  tulis  : 
 
          d r 
V  =  --------- 
           d t 
 
Bentuk  komponen dari kecepatan  sesaat  V  kita  peroleh  
dengan  mensubtitusi  
 r  =  xi  + yj  kedalam  persamaan,  sehingga menjadi  : 
 
V  =   Vx  i  +  Vy j 
 
Dengan  :    
 
           dx          dy 
Vx  =  -----    dan  Vy  =  --------- 
           dt                            d t 
 
 
Latihan  3. 
 
Endang  menggerakkan  sebuah  mobil  mainan  dengan  remote  
control  pada  sebuah  lapangan  tenis.  Posisi endang ada  pada  
pusat  koordinat,  dan  permukaan   lapangan  terletak pada  
bidang  XY.  Mobil  dianggap   sebagai  partikel,  memiliki  
koordinat  x  dan  y  yang  berubah  terhadap  waktu  menurut  
persamaan  : 
 
X = 3.0  m  +  (2.0  m/s2)  r2 
Y = (10.0  m/s) t  +  (0.25  m/s 3) t3 
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Turunkan  persamaan  umum  kecepatan  mobil  dan  tentukan  




Percepatan  sesaat  sebagai  kemiringan  grafik  komponen  
V terhadap  t 
 
Percepatan  sesaat (sering  hanya disebut  dengan  percepatan)  
didefinisikan  sama  dengan  kecepatan sesaat.  Percepatan  
sesaat  diartikan  sebagai  persecpatan  rata-rata  untuk  selang  
waktu  Ät  mendekati  nol.  Secara matematis  kita  tulis  : 
                                 
                                         Äv 
a  = lim  a     =  lim       ------- 
        Ät  0        Ät  0     Ät      
 
 
Percepatan  sesaat  adalah  turunan  pertama  dari  fungsi  
kecepatan  v  terhadap  waktu  t.  secara matematis   ditulis  : 
 
           dv 
a  =  -------- 




Latihan.  4 
 
Posisi  x  dari  suatu  roket  percobaan  yang  sedang  bergerak  
sepanjang  suatu  rel  dinyatakan  oleh  x(t)  =  5t  +  8t 2  + 4t3  -  
0.25t4  selama  10  sekon    dari  gerakannya,  dengan  t  dalam  
sekon  dan  x  dalam  meter. Tentukan  : 
 
a. Persamaan  percepatan  roket 
b. Persamaan  awal  roket 





3.   KECEPATAN  SUDUT 
 
Kecepatan sudut   rata  rata  : 
 
          Ä è 
ù    =  --------- 
          Ä t  
 
Kecepatan  sudut sesaat  : 
 
 
          d è 
ù    =  --------- 
          d t 
 
ù  Menyatakan kecepatan  sudut.  Satuan-satuan  ù  yang umum 
digunakan  adalah radian per sekon  (SI),  derajat persekon  dan 




Sebuah  roda  berputar menempuh  1800  putaran dalam  1,0 menit.  
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Jawab  : 
 
Perpindahan  sudut   Ä è   = 1800  putaran 
 = 1800  putaran  x  2 ð  rad / putaran  =  
3600  ð rad 
 
selang  waktu = 1,0  menit 
 = (1,0  menit) x (60 s/menit)    =  60 s 
 
kecepatan  sudut  rata-rata 
 
               Ä è     3600 ð rad 
ù    =  ---------     =   --------------   =    60 ð  rad / s 




Latihan.  5 
 
Posisi  suatu partikel pada  sebuah  roda dinyatakan  sebagai  è  = (5 
+ 10t + 2r2) rad, dengan  t  dalam  s. tentukan  : 
 
a. Posisi  sudut pada  t =  0 s  dan  t = 4 s 
b. Kecepatan  sudut rata-rata  dari  t  =  0  sampai  t  = 4 s 





PENENTUAN BESAR KECEPATAN SUDUT SESAAT DARI  
KEMIRINGAN  GRAFIK  è  t 
 
Pada gerak  linear,  kecepatan sesaat dapat ditentukan dari 
kemiringan grafik fungsi posisi terhadap waktu.  Mirip dengan itu  
pada gerak rotasi,  kecepatan susut  sesaat   ù  dapat ditentukan dari 
kemiringan grafik fungsi posisi sudut terhadap  waktu.  Secara 
matematis  dapat ditulis  : 
 




Sedangkan untuk  menentukan  posisi  sudut dari   fungsi  kecepatan  
sudut adalah  : 
 
è  =  è0  +   ∫   ù (t)  dt 
 
Dengan   è0  adalah  posisi sudut awal  (è0 pada t  = 0) 
 
 
Latihan  6. 
 
Sebuah partikel  bergerak terhadap sudut horizontal tetap,  yang  
ditetapkan  timur  dan  barat.  Jika  arah   + k  menuju  ke  barat,  
komponen kecepatan  sudut diberikan  oleh : 
ùz (t)  =  5,8  rad/s  - (2,2  rad / s2) t 
 
a. Tulislah persamaan posisi sudut  è(t)  jika  è0   ditetapkan sama 
dengan  nol. 
b. Hitunglah  posisi sudut pada  t = 2,0 s    
 
 
PERCEPATAN  SUDUT 
 
Pada gerak  linear, besar percepatan sesaat a dapat ditetukan dari 
kemiringan grafik fungsi kecepatan terhadap waktu. Secara  analogi, 
pada  gerak  melingkar,  besar percepatan sudut sesaat  á dapat 
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ditentukan dari kemirigan grafik  fungsi  kecepatan sudut terhadap  
waktu.  Ditulis  : 
 
á  =  tan  â 
 
 
Percepatan  sudut sebagai  turunan  dari fungsi  kecepatan  sudut. 
 
Pada  gerak  linear, percepatan linear  a  adalah  turunan  pertama 
dari  fungsi  kecepatan  terhadap waktu  atau  turunan  kedua  dari  
fungsi  posisi terhadap  waktu,  kita  tulis  : 
            
            dv             d2r 
a  =  ---------  =  -------- 
            dt  dt2 
 
Secara  analogi,  pada  gerak  melingkar,  percepatan  sudut  á  
adalah  turunan  pertama dari fungsi kecepatan sudut  terhadap waktu 
atau  turunan kedua dari fungsi posisi  sudut terhadap waktu,  atau  
ditulis  : 
 
           dù         d2è 
á   =  -------  =  -------- 






Sebuah  piringan hitam berputar terhadap  poros  sumbu  z menurut  
persamaan  : 
è (t)  =  4,2  rad  -  (2,9  rad/s)t  +  (0,31  rad/s3) t3  tentukan  : 
 
 
a. Kecepatan sudut sebagai  fungsi  waktu, 
b. Percepatan  sudut sebagai fungsi  waktu 
c. Percepatan  sudut  awal 







Menentukan  Kecepatan sudut  dari  fungsi  percepatan  sudut. 
 
ù   =  ù0  + ∫ á (t)  dt 
 




Latihan  8. 
 
Sebuah  piringan  hitam berputar  terhadap  poros  sumbu  z  dengan  
percepatan sudut dinyatakan sebagai  á =  (0,24 rad/s3)  t  -  0,89  
rad/s2      Tentukan  : 
 
a.   Persamaan  untuk  ù (t)   jika   ù0 =  3,1  rad/s 
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GERAK  ROTASI 
 
è  (rad) =  s/r   =   ù t 
 
1  putaran  =  360o  =  2 ð rad             1  rad  =  57,3o 
 
 



































KINEMATIKA  ROTASI  : 
 
Gerak  rotasi berubah beraturan : 
 
ù  = ùo  + át 
 
Persamaan  hubungan  antara  è, ù, á  dan t  : 
 
è = èo + ùo t + ½ át2            ù2 =  ù2o + 2 á (è èo) 
 
 
Kecepatan linear dan kecepatan sudut  : 
 
v   =  r . ù 
 
Percepatan  tangensial  : 
 




         è2  - è1 
þ =  ------------ 
        t2  -  t1 
 
è  =  èo  + 1∫0  ù  dt  
         ù2  - ù1 
á  =  ---------- 
         t2   -   t1 
 
ù  =  ùo  + 1∫0 á dt  
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DINAMIKA  ROTASI : 
 
Momen  gaya  : 
 
ô  =  F  .  r      =   F . r  sin  á    =   F .  d 
 
ô = Momen  gaya  (N.m) 
F = gaya  yang  bekerja  (N) 
r = jarak  sumbu  rotasi  ketitik tangkap  gaya  (m) 
d = lengan  momen  =  r  sin  á    (m) 
 
Hubungan  antara momen gaya  dengan percepatan  sudut  : 
 
ô   =   I . á 
 




Energi  kinetik Rotasi : 
 
EK rot  =  ½  I . ù2 
 
 
Energi  kinetik Translasi : 
 
EKtran  =  ½  m. v2 
 
 
Energi  kinetik  total  : 
 
EK  =  Ekrot  +  EKtran 
 
 
Usaha  dari  gerak  rotasi  : 
 
W   =  Ä EKrot   
 
 
Momentum  sudut : 
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GERAK  HARMONIK  SEDERHANA 
 
Getaran  pada  pegas : 
 
 




k = m . ù2 
k = Konstanta  gaya  pegas 
m = massa  beban  (kg) 
y = Simpangan  (m) 
ù = Kecepatan  sudut dari  gerak  pegas 
ù = 2ð f 
 
 








Hubungan  T (periode)  dengan  f  (frekuensi)  : 
 
            1 
T  =  ------ 
            f 
Getaran  pada  ayunan  sederhana  : 
 
 











SIMPANGAN  GERAK  HARMONIK SEDERHANA 
 
Sudut  tempuh  : 
 
è   =  ù . t 
 
Simpangan  y  : 
 
Jika posisi  awal è0  =  0    maka   
 
y   =   A.  sin  ù t   
 
Jika  posisi  awal  è0  =  selain 0   maka 
 
y   =  A  sin  (ù t + è0)    
 
 
F  =  k  .  y 
 
T   =  2ð   √ (m/k) 
F  =  m.g  sin  è 
 
T   =  2ð  √ (l /g) 
    
www.awangjivi.com/soal-soal
Kumpulan soal-soal un, snmptn, cpns dan rumus-rumus berguna
Kumpulan Rumus Rumus Fisika SMA
35 
ARUS  TEGANGAN  BOLAK-BALIK 
 







åm   =  N B A 
 
 



















Hubungan  im  dengan  ieff  adalah  : 
 
im   =  ieff  √ 2 
 
Hubungan  Vm  dengan  Veff  adalah : 
 
Vm    =  Veff  √ 2 
 
Hubungan  tegangan  dengan arus  dan  hambatan : 
 
V  =  i  . R 
 
 
Reaktansi  induktif : 
 
XL  =  ù . L 
 
 
Reaktansi  kapasitif : 
 
               1 
XC  = --------   









å  = åm  sin  ùt 
  
V  = Vm  sin  ùt 
  
i  = im  sin  ùt 
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Hambatan  total  rangkaian  R  C  : 
 
Z  =  √ R2  +  XC2 
 
 
          - XC 
Dengan  sudut  fase  :      tg  è  =  -------- 




Hambatan  total  rangkaian  R  L  : 
 
Z  =  √ R2  +  XL2 
 
 
             XL 
Dengan  sudut  fase  :      tg  è  =  -------- 
              R 
 
 
Hambatan  total  rangkaian  R L C  : 
 
Z  =  √ R2  +  (XL - XC)2 
 
 
           XL -  XC 
Dengan  sudut  fase  :      tg  è  =  ----------- 
                R 
 
 
Tegangan  jepit / total  dari  rangkaian : 
 




Faktor  DAYA  : 
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